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CEHAT, Garrigues e Irea analizan larelacion | = St

entre propietarios y gestores hoteleros

La jornada organizada por Garrigues,
CEHAT e Ireamostro diferentes presenta-
ciones sobre las modalidades de contra-
to, la revision de los valores catastrales,

El complejo escenario actual es
uno de los factores que influ-
yen en la gestion hotelera que,
en los ultimos afios, ha evolu-
cionado hacia nuevos sistemas
de comercializacion derivados,
entre otros factores, de la in-
ternacionalizacion delas empre-
sas turisticas espafiolas. Este
proceso, junto al empuje delas
nuevas tecnologias, conduce a
un nuevo horizonte donde se
conjugan diferentes formulas
de relacion entre los empresa-
riosy los gestores.

En esta evolucion constante,
el sector hotelero avanza hacia
férmulas de arrendamientos va-
riables 0 mixtos que permitan
equilibrar riesgos y beneficios.
Asi, la"férmulamégica’ seriala
dearrendamientosvariablesy fi-
jos, que se vea modulada auto-

maéticamente en base ala evolu-
cion delos contratos de gestion.
Enloreferidoalaformuladefran-
quicia, se presenté como una
buena alternativa para los pro-
pietarios que buscan asistir ala
gestion directa del hotel.

En este sentido, Ramon Esta-
lella, secretario general delaCon-
federacién, subray6 laimportan-
ciadeprofesionalizar lasrelacio-
nes entre gestores y propietarios
delosactivosinmobiliariosein-
sistié en que puede servir para
gue las entidades financieras
comprendan mejor las operacio-
nes de los gestores hoteleros.

Durante su intervencién, Juan
Molas, presidente de CEHAT,
recordé laimportanciade un sec-
tor clave en laeconomiaespafio-
lay que produce més del 11%
del PIB directo. Aln asi y apesar

Més de 160 hoteleros de San-
tander y Granada participaron
enloslV Taleresde Sensibili-
zacion y Transformacion, en
los que sostenibilidad, efi-
ciencia energética, gestion
hotelera y reputacion online
y gestion de marcafueronlos
principales asuntos. Este en-
cuentro, organizado por el
Instituto de Turismo de Espa-
fia (TurEspania) y el Instituto
Tecnoldgico Hotelero (ITH),
también detall 6 las caracteris-
ticasdelaplataformadeinno-
vacion turistica Thinktur y €l
papel de lainnovacion como

Las claves para el futuro del
sector hotelero son innovacion
y las nuevas tecnologias

motor del cambio enlacultura
empresarial. Lostalleres, que
también se han celebrado en
La Rioja, estan dirigidos a
empresarios y directivos del
sector hotelero que pudieron
acercarse desde un punto de
vista préctico alaculturade
lainnovaciony latecnologia
como factor transformador y
de crecimiento paralaindus-
triahoteleraespafiolaen tres
areasclave: Sostenibilidad y
Eficiencia Energética, Ges-
tion Hotelera y Reputacion
Onliney Gestion de Marca.
ITH/Pag. 21

las estrategias de los diversos actores im-
plicadosy las formulas de negociacién en-
tre propietarios y gestores hoteleros. Al mis-
mo tiempo, las diferentes ponencias re-

forzaron la imagen del sector como mo-
tor econémico del pais, y subrayaron los
diferentes retos a los que se enfrenta el
sector como la posible subida del IVA.

El presidente de CEHAT, Juan Molas, durante la apertura de la jornada.

de estar consolidado como un
motor econdmico indispensable,
€l sector se enfrenta a un nuevo
obstaculo, la probable subidadel
IVVA, en un momento que el mer-

cado interior esté sufriendo una
fuerte contracciény con los mer-
cados europeos comportandose
demanerairregular.

| Actualidad/Pag. 15

Los hoteleros canarios en

contra de la su

El aumento deesteimpuesto (IGIC)
supondriaunareduccién de has-
tael 40% delosbeneficiosdelas
empresas. Esto se debe aquelos
hotel eros canarios no podrian re-
percutir lasubidaasu cliente, el
turoperador turistico, yaque los
contratos contienen preciosina-
movibles, a menoshastaabril del
préximo afio 2013.
Ensuarticulodeopinion, € pres-
dente de laFederacion de Empresa
riosde Hostdleriay Turismo de Las
Pdmas(FEHT), FernandoFale, ana
lizalasconsscuencissquetendriaesta
subidaenlahogderiadelasidas.
Ante la situacién econémica
actual, las empresas deben inten-
tar volver lo antes posible a obte-
ner beneficiosy paraello esnece-
sario detener deformacontunden-
te e constante crecimiento delos

hida del IGIC

El presidente de FEHT, Fernando Fraile.

costes. Ademas, labrutal contrac-
cién de la demanda del mercado
interior, obligado por € imperativo
del ahorro, su actividad debe en-
focarse a la exportacion. En este
contexto, todo lo que contribuya
a recargar e peso de los costes
que soportan las empresas es
abundar en la profundizacion de
lacrisis, paralizacion delaecono-
miay, por tanto, aumento del paro.
| Opinion/Pag. 4|

La edad forzosa
de la jubilacion

El asesor labord de CEHAT, Car-
losSedano, describeloscambios
enmateriadejubilacion quese
estén produciendo y se intro-
duciran en breve. Sedano des-
tacalaproximasupresondelas
jubilaciones obligatorias pac-
tadas en convenio colectivo.

| TribunaLaboral /Pag.6 |

CEHAT analiza los
recortes en el Imserso

CEHAT hamostrado su preocu-
pacién por e posiblerecorteen
la dotacion del programa de
vigiesdel Imserso. Lapatrona
ha propuesto, entre otras me-
didas, aplicar € tipo reducido
delVAd 5%d pagueteturisti-
co, dada su naturaleza social.
| Asociaciones/ Pag. 28 |
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ServiTurismo

g " a3 Soluciones para
:K laCaixa el sector hotelero

Banca de Empresas

En "la Caixa”, a traves de ServiTurismo,
ponemos a su disposicion productos

y servicios financieros especificos

para el sector hotelero. Entre otros,

le ofrecemos el Plan Renove de
instalaciones a través del renting y

el leasing, asi como una gestion de
cobros y pagos agil y sequra a traves
de Linea Abierta.
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L0S empresarios canarios contra
la subida del I.G.I.C

El aumento del I1.G.I.C. supondra una reduccion de hasta el 40% de los beneficios de las empresas

El presidente de la Federacion de Empre-
sarios de Hosteleriay Turismo de Las Pal-
mas (FEHT), Fernando Fraile, analiza las
consecuencias del aumento del I.G.I.C. en

FeErNnANDO FRAILE

PresipenTE DE FEHT

Dentro delacomplejidad de los
factores generadores de la cri-
siseconémicainternacional que
atravesamos, es de todo punto
indiscutible, y admitido por los
mas cualificados expertos, que
en su particular y masgrave ma-
nifestacion en Espafia, en su
conjunto, y en Canarias, en par-
ticular, han incidido dos causas
destacadas. la acelerada 'y agu-
dapérdidade competitividad de
las empresas espafiolas, como
primera de las antedichas y la
segunda, el desproporcionado
endeudamiento exterior de nues-
traeconomia.
Laprimeracausamencionada,
hasido propiciadapor lapresion
inercial delainflacion de costes
productivos, laborales, fiscales,
energéticos y de suministros de
carécter monopolista, quelasem-
presas no han podido contener,
y que, ante nuestra integracion
en una economia internacional,

inversiones en renovacion y
modernizacion, precisamente
porque las empresas no generan
suficiente recursos para su
autofinanciacion, y porque la
desaparicion del beneficio hace
inviablelaobtencion definancia-
cion bancaria. Si las empresas
no ganan dinero, la primeracon-
secuenciaes el cierre de su cré-
dito, y ello con independenciade
lasequiageneral y endurecimien-
to delafinanciacion bancaria.

La segunda causa que men-
cionamos, el desproporcionado
endeudamiento exterior de
nuestra economia, esta estre-
chamente ligado a la primera
causa de pérdida de competiti-
vidad. No siendo competitivos,
nuestros productos y servicios
pierden ventas y mercados,
tanto en el interior como en el
de exportacion, y por contra,
nuestro mercado interior se ve
inundado con productos de im-
portacion con los que no pue-
de competir. Unos mercadosfi-
nancieros internacionales con
evidentes disfunciones, permi-
tieron, hastalacrisisfinanciera
mundial, lafinanciacion del in-
creible, persistentey prolonga-
do déficit de nuestrabalanzade
pagos, un déficit anual en nues-
tros intercambios comerciales
debienesy servicioscon el res-
to del mundo de hasta un 10%
de nuestro PIB. De ahi nuestro
desproporcionado y asfixiante
endeudamiento exterior, que
ahora pesa como una losa so-
bre nuestra economia.

«Si las empresas no ganan
dinero, la primera conse-
cuencia es el cierre de su
crédito, y ello con inde-
pendencia de la sequia ge-
neral y endurecimiento de
la financiacién bancaria»

crecientemente globalizada y
abiertaalacompetenciaexterior,
se han visto imposibilitadas de
repercutir en €l precio de venta
de sus productosy servicios. El
corolario inmediato, es la des-
aparicion o grave estrechamien-
to del imprescindible "excedente
de empresa’, la destruccion de
unampliotejido empresarial, con
laruinay quiebrade multitud de
empresas, que, consecuente-
mente, arrastralatragicay masi-
va generacion de un brutal paro
y desempleo laboral.

En nuestro sector turistico, la
considerable y persistente pér-
didaderentabilidad delasexplo-
taciones, se traduce en un visi-
ble deterioro y obsolescencia de
nuestros establ ecimiento al ojati-
vos, por falta de las necesarias

Todos estos prolegémenos
nos conducen a situar en la ade-
cuada perspectivas las solucio-
nesparalasalidadelacrisis: 1)
las empresas tienen que ver
reconstituido su "excedente";
tienen que volver a ganar dine-
ro, y ello sblo puede ocurrir si se
frena de forma contundente el
crecimiento delos costes de pro-
duccién y se producen ganan-
ciasde productividad; y 2), ante
lacontraccion brutal delademan-
daen el mercado interior, por el
absoluto imperativo de ahorro, a
que obliga la reduccién del ato
grado de endeudamiento, nues-
tras empresas y nuestra activi-
dad econémicatienen que orien-
tarsealaexportacion. Si durante
muchos, demasiados afios, he-
mos estado importando conside-

la hosteleria canaria, yaque supondrauna
reduccion de hasta el 40 % de los benefi-
cios de las empresas. el empresario cana-
rio de hosteleria no podria repercutir la

subida del IGIC a su cliente el turopera-
dor turistico, con quien ya tiene contrata-
do los precios, de forma inamovible, al
menos hasta abril del préximo afio 2013.

La rentabilidad de los hoteles canarios no ha dejado de caer desde el afio 2002, por el aumento de costes.

rablemente més delo que expor-
tédbamos, ahora tenemos que se-
guir el camino contrario: expor-
tar mucho mas de lo que impor-
tamos. Por otro lado, solo laac-
tividad econémica exportadora
sera capaz de atender, en el cor-
to-medio plazo, la apremiante
necesidad de generar empleo y
reducir el parolaboral.

Siendo esto asi, todo lo que
contribuyaarecargar masel peso
de los costes que soportan las
empresas, es abundar en la
profundizaciéndelacrisis, lapa
ralizaciéon de la economia y el
paro. Asi como no es concebi-
ble un sistema sanitario sin los
médicos y profesionales de la
salud, asi, tampoco es concebi-
ble un sistema productivo de bie-
nes y servicios, una economia
generadora de riquezay bienes-
tar sin untejido empresarial den-
so y eficiente, unas empresas a
las que se les reconozca, dentro
de un ambito de economia libre
demercado, el premio del benefi-
cio propio de su actividad.

Pero si hay queevitar por todo
los medios seguir gravando los
costes de las empresas en gene-
ral, esinfinitamente més impor-
tante cuando ello serefierealas
empresas de exportacion de bie-
nesy servicios; lasunicas, lore-
petimos, que dadala contraccion
delademandaen el mercado in-
terior, tiene un potencial precio-
so de generacién de actividad
productiva y de empleo, y que
es capaz de aportar, via balanza
de pagos, las divisas suficientes

paraatender |os pagos de ladeu-
daexterna espariola.

Pueshien, lasubidadel IGIC
sobrelasventasy lafacturacion
de los establecimientos turisti-
co-alojativos en Canarias, ten-
dria unas consecuencias de ca-
récter catastréfico, y una inci-
denciairreversibleenlayaalta-
mente menguadarentabilidad de

vencer laresistencia del Tour
Operador a cualquier subidaen
el futuro proximo.

Téngase por otro lado en
cuenta que, dado que el bene-
ficio antes de impuesto de las
empresas del sector, de media,
oscila en los alrededores del
10% de las ventas, la asuncion
en su cuenta de resultados de

«la subida del IGIC sobre las
ventas y la facturacion de
los establecimientos turisti-
co-alojativos en Canarias,

tendria unas consecuencias
de caracter catastrofico, y

una incidencia irreversible»

nuestro sector hotelero, que,
salvando unaligeray leverecu-
peracion en el Ultimo afio, no ha
cesado de caer desde el afo
2002, por consecuencia del im-
parable y considerable aumen-
to de los costes ( del orden de
un 40%) y la practica congela-
cion de sus precios e ingresos.

Es preciso tomar conciencia
de la gravedad del tema, sobre
todo cuando ocurre que el em-
presario canario de hosteleria
no podria repercutir la subida
del IGIC a su cliente el Tour
Operador turistico, con quien
ya tiene contratado los pre-
cios, de formainamovible, al
menos, hasta abril de 2013;
pero que, aun sobrepasando
este horizonte temporal, lere-
sultaria sumamente dificil

un aumento de |GIC del 2%, su-
pondria una merma en sus be-
neficios, dondelos haya, del 20
%. Eso significa, puray llana-
mente, laliquidacién del sector.
Entonces en Canarias, en lugar
de exportar (servicios turisti-
C0s) tendremos que emigrar.
En consideracion a todo lo
escrito anterior, desdela FEHT,
solicitamos que en el tramite
parlamentario se considere la
imposicién de un tipo reducido
de IGIC al sector de la hostele-
ria, en consideracion a su natu-
raleza de industria exportadora
sometidaalas|égicasde un mer-
cado global, replicando lo que
ya existe con el VA, donde el
sector hotelero tiene un tipo de
imposicion indirecto que es me-
nosdelamitad del tipo general.
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Malaga pone en marcha el Servicio de Atencion al Turista

Un convenio entre el Ayuntamiento de Malaga, la Diputacion Provincial y el Ministerio del Interior

Egteservicio, incluidoene Plande
Turismo Seguro aprobado por la
Secretariade Estado de Seguridad,
ofreceraalosvistantesinternacio-
nales que hayan podido ser
victimas de cualquier infraccién
pena unaasistenciapersonalizada
a través de un equipo de expertos
policideseinformadoresturisticos
intérpretes en su propio idioma.

Al actodelafirmaasistieron el
Ministro del Interior, Jorge Fer-
nandez Diez , € Presidentedel Pa-
tronato de Turismo de la Costa
del Sol, EliasBendodoy € Alcal-
dedeMalagaFrancisco delaTo-
rre. El Ministrodel Interior hain-
sistido en que el SATE debe ha
cer que los turistas "se sientan
tan eficazmente ayudados en es-
tas situaciones de infortunio que
no les haga volver a sus lugares
de destino, sino todo lo contra-
rio". Fernandez Diaz indico queel
nimero de turistas que sufren al-
gun tipo de incidencia"no es pe-
quefio y es variable" puntualizd
gue hay zonas "no en Andalucia
ni en Malaga' donde el problema
delainseguridad, de hurtosy ro-
bos, es uno de los factores que
més perjudicay los hoteleros po-
nen énfasis en que se ataje por-
queel turismoeslaindustriadela
confianzay s sienten que el pais
No es seguro no vuelven.

Tanto e Ministro del Interior
como el presidente del Patronato
deTurismoy el acalde, han des-
tacado la relevancia que tiene el
SATE paraquelaactividad turis-
tica siga creciendo, han incidido
€en que este convenio esun g em-
plo de colaboracién y una buena
noticia para Malaga y su indus-
triaturistica el gran motor eco-
noémico de la Costa del Sol" ha
dicho Bendodo. También calificd
al turismo como laindustriadela
confianza, recalcando laimportan-
cia de que los visitantes sepan
gue "nada va a perturbar sus va-
cacionesy su tiempo de ocio”

ParaCEHAT lostemasrelacio-
nados con la seguridad ciudada-
nay el tratamiento del delito ante
turistas, han sido siempre de
gran importanciay la extension
del SATE a todas las zonas de
Espafiauno de sus objetivos. Por
ello, mantiene regularmente re-
uniones con la Comisaria Gene-
ral de Seguridad Ciudadana, del
Cuerpo Nacional de Policia, so-
bre asuntos relacionados con la
seguridad y €l turismo, bgjo el
convencimiento de que la segu-
ridad supone un valor afiadido a
lacalidad del destino turistico.

Hastaahora, solo se habiaim-
plantado este sistema en Ma-
drid, con unaexperienciapiloto

gue comenzo en el afio 2001, y
gue ha sido extraordinariamen-
te positiva. Desde CEHAT se
pretende gue se adhieran a este
convenio todas las zonas que |0
deseen, de manera que ese va-
lor afladido haga que el turismo
sea un sector mas sdlido, ofre-
ciendo al turista extranjero un
trato personalizado, humano e
integrado, imagen que losturis-
tas se llevarén de nuestro pais.
Para avanzar en este objetivo,
es fundamental favorecer lare-
lacién entrelas asociaciones | o-
cales, los patronatos de turismo
y lapolicia, siendo fundamental
conseguir laayudaeimplicacion
de los patronatos.

Ventajasy objetivosdel SATE

"El SATE tiene como objetivo
ofrecer un tratamiento policial
adecuado a las infracciones pe-
nales que afectan a los ciudada-
nos que visitan nuestro pais y
aquellas que recaen especialmen-
tesobre el sector turismoy lahos-
teleria. Su principal funcion esla
atencion en los aspectos psico-
[6gico, linglisticoy legal d turis-
taextranjero que hasufrido cual-
quier tipo deincidentequeleobli-
gue a acudir a las dependencias
policiales. Entre otras tareas, se
encargadelostramitesde presen-

tacion de la denuncia, la asisten-
ciapsicoldgica, lacancelacion de
tarjetasy documentos de crédito,
el contacto con embajadas o con-
sulados, lacomunicacion con los
familiaresdelavictima, olasges-
tiones paralalocalizacion de ob-
jetos perdidos. Ademés, les ofre-
ceinformacion sobrelaofertatu-
risticade laciudad paraque pue-
dan continuar con normalidad su
estancia y les asesora para pre-
venir futuros incidentes.

oy

"Ladenunciapuede efectuar-
se por teléfono o directamente
en la Comisaria. El servicio de
denuncias telefénicas es aten-
dido en siete idiomas: inglés,
francés, alemén, &rabe, italiano,
japonés y espafiol. Los ciuda-
danos, extranjerosy nacionales,
pueden denunciar via telefoni-
cadelitos como hurtos, estafas,
dafios y cierto tipo de robos,
disponiendo de 72 horas para
acudir afirmar lamisma’.

Firma del convenio para el Servicio de Atencion al Turista Extranjero.

% % % % % Hotel,

dulce hotel.



http://www.pikolincontract.com

8/ CEHAT

El director de Asuntos Europeos de CEHAT,
Didac Garcia, pone derelieve que laactual Union
Europea es una obra incompleta y no da res-
puestaalas necesidades de sus ciudadanos. El
momento historico que vivimos con paises eu-

Dipac GARcia CARRETE

DirecTor AsunTos EuroreEos CEHAT

Es habitua que lamayoria de los
mortal es nos desesperemos por |o
lentos que son algunos procesos
legidativos europeos. Para poner
unejemplo"reciente”, lapropues-
ta de Reglamento sobre etiqueta
do aimentario, con susidasy ve-
nidas del Consgjo a Parlamento
Europeo tarddé mas de dos afios
en ser unaredlidad. Si sacara el
manual de Derecho Comunitario
les hablaria que en los actos nor-
mativos europeos se distingue
entreentradaen vigor, produccién
de efecto y aplicacion. En otras
palabras, que no sblo se pueden
tardar dosafiosapublicar unapro-
puesta legidativa de la Comision
en e Diario Oficial de la Unidn
Europea sino que, una vez publi-
cada, los Estados tienen un perio-
do detiempo paratrasponer lapieza
legidativa comunitariaen ley na-
ciond y exigir sucumplimento. No
exagero cuando les cuento queen
més de una ocasion se empiezaa
cumplir una ley cuyo origen es
Bruselas, cuando en los despa-
chosdelaComisionyaseestapre-

HOTELERIA EUROPEA

Fl dia de la marmota

La nula capacidad de reaccion de la UE ante la crisis nos plantea la necesidad de una profunda revision del proyecto europeo

do no es ningln gobierno euro-
peo sino & enfrentamiento de in-
tereses nacionales opuestos. Una
jauladegrillos. Si bienlosPrime-
ros Ministros han sido elegidos
por los ciudadanos, éstoslo hicie-
ron para que gobernaran en sus
respectivos paises, no para que
gjercieran funcioneseuropeas. No
selesvoté en clave europea. Pero
irémésalla Laactua Union Euro-
pea es una obra incompletay no
darespuesta a las necesidades de
sus ciudadanos. Es el resultado
histéricodeuntiray aflojadecreer
en un proyecto europeo comin y
€ recoger velasy ningunearlapara
salvar las patriasy sus soberanias
nacionales. El momento historico
gue Vvivimos con paises europeos
al borde delabancarota, lamone-
da Unica tambaleandose y la sol-
vencia del sistema bancario en
entredicho, dibujaen e tablero de
gjedrez un escenario dejaque ala
Unién Europea. Su incapacidad y
lade sus Estados miembrosde dar
ningin mensgje creible para los
mercados y revertir lacrisis eco-
noémica actual, nos acercan a la
oportunidad historica de apostar
decididamente por € proyecto eu-
ropeo, democratizandol o, adelga-
zando su macro estructura buro-
crética, y sobretodo, cediendo la
soberanianaciona necesariapara
gue sea una institucién eficaz o,
por €l contrario, ver su desapari-
cion. Jague mate.

Necesitamos que Europatenga
un mensgjey no veintisiete. Y no
me malinterpreten, no se trata de
dejar que Alemania, Francia o
quien sea dirija los destinos de
todos |os europeos, pero si quelo

«Apostar decididamente por
el proyecto europeo significa
democratizarlo, adelgazar
su macro estructura buro-
cratica y sobre todo, que los
Estados cedan soberania na-
cional para que sea eficaz»

parando su revision o modifica
cién. No es solo € proceso legis-
lativolo que deberiarevisarsesino
la propia Union Europea. Si uno
de los requisitos de entrada para
ser miembro delaUnidn es preci-
samente gozar de un sistema de-
mocrético, me gustaria saber por
gué la Union Europea no lo es.
Para ser una democracia deberia
conferir a Parlamento Europeo,
gue eslaexpresion de lavoluntad
de los ciudadanos europeos, los
poderes que tienen nuestros par-
lamentos nacionales y que fuera
éste el encargado deformar € go-
bierno delaUnion. En laactuali-
dad lafuncion de"gobierno” dela
Uniénlagerced Consgo, forma
do por los Primeros Ministros de
los Estados Miembros. El resulta-

haga el gobierno saliente de unas
eleccionesal Parlamento Europeo.
Lespondréun ejemplo, lesparece
a Ustedes |6gico que en Espafia
haya 17 clasificaciones hoteleras,
tantas como autonomias, mientras
11 paises europeosyase han pues-
to de acuerdo paraaplicar & mis-
mo sistemaclasificatorio, lallama:
da"Hotelstars Union™. Apelamos
al sentido comuny alaunidad de
mercado para revertir una situa-
cién que no solo perjudica a los
hoteleros esparioles sino a sus
clientes, y en cambio dgjamosque
la Unién Europea siga siendo un
proyecto incompleto e ineficaz.
Cuando afirmo quedisponer de 17
sistemas clasificatorios esunalo-
curano estoy cuestionando €l Es-
tado autonémico. Al igua que

ropeos al borde de la bancarrota, una moneda
Unicatambaledndosey la solvencia de los ban-
cos en entredicho, nos acercan al momento his-
térico de apostar decididamente por el proyec-
to europeo o, por el contrario, ver su lentadesin-
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tegraciéon. Necesitamos que Europa tenga un
mensaje y no veintisiete. Didac Garciatambién
informa sobre la Gltima Asamblea General de
HOTREC, la patronal europea de hosteleria,
celebrada en Limassol del 25 al 28 de abril.

Didac Garcia y el secretario general de CEHAT, Ramon Estalella en la Asamblea General de Limassol-Chipre.

cuando afirmo que Europadebete-
ner una voz y no veintisiete no
estoy cargandome los Estados,
pero si pongo en duda la balanza
actual de sus competencias. Y
cuando me refiero a una voz que
nadie pienseenlasfigurasde pgja
actuales como son e Presidente
delaUniénoe Alto Representan-
tedelaUnion paraAsuntos Exte-
riores y Politica de Seguridad. El
tiempo ha demostrado que cuan-
do tu cargo, por muy largo y ofi-
cial que suene, si carece de las
competencias necesarias para ser
eficaz, te convierte en un buen
maniqui en las fotos oficiales y
poca cosa més.

En tiempos de bonanza nadie
secuestionabala€ficienciadelas
instituciones. Pero mas de dos-
cientasmil personas han abando-
nado Atenas para cultivar huer-
tas en sus regiones y poder co-
mer. Una de cada cinco personas
en Espafiaviveen e umbral dela
pobreza. El momento quevivimos
escritico. Ladesafecciondelapo-
blacion hacia sus dirigentes poli-
ticosescadavez mayor y éstato-
daviacrecerdmassi éstos se per-
ciben como marionetasdelosin-
tereses de la banca o simple por-
tavoces de un grupo de tecnocra-
tas, que en el caso de la Unién
Europea, han demostrado ser de
lo mésineficaces.

La inestabilidad que vive la
Unién Europea se ha apoderado
de todas sus ingtituciones. Ten-
go lasensacion que se estalegis-
lando con €l freno de mano pues-
to. No acaban de sdlir las pro-
puestas legislativas que han sido
anunciadas. Hay que agradar a
demasiados, no se puede quedar
mal con nadie. Se quiere legislar
pero la realidad asusta. La falta
deliderazgoy rumbo esevidente.
Asi nos encontramos que toda-
viaesperamoslapropuestade Di-
rectiva que regule ciertos aspec-
tos de las Sociedades de Gestion

delosDerechosaudiovisuales, la
revision de la "Package Travel
Directive' odel IVA. En este con-
texto, HOTREC, lapatronal euro-
pea de hosteleria, celebrd su 64
AsambleaGenera del 25a 28de
Abril en Limassol (Chipre). La
Asambleafue unreflejo del con-
vulso momento que estamos Vvi-
viendo y de la apatia legislativa
delasingtituciones comunitarias.
Més de uno tuvo la sensacién de
ser el protagonistade labrillante
pelicula "€ dia de la Marmota’,
en € que el protagonista se des-
pertaba cada dia en la misma ha
bitacién de hotel, atrapado en el
tiempoy lugar , paracubrir lano-
ticia del método folclérico que
usan los granjeros de Estados
Unidos y Canadd, para predecir

desde hace tiempo que se con-
creten en propuestaslegidlativas.

Loquemerecidy mucholapena
de laAsamblea Genera fue com-
probar € buen trabgjo realizado
por los grupos de expertos de la
patronal europeaen losquelade-
| egaci 6n espafiolaparticipaactiva:
mente liderando lasiniciativas so-
bre propiedad intelectual. Losre-
sultados son palpables en € auge
del sistema de clasificacion euro-
peo Hotelstars Union que preten-
de abrirse a los paises del sur de
Europa, o la coordinacién de las
accionesaredizar antelasingtitu-
ciones comunitarias en relacion a
los abusos sufridos por la distri-
bucién online o por las Socieda-
des de Gestidn de contenidos au-
diovisuales. Digno de mencién es

«La inestabilidad que vive la
UE se ha apoderado de todas
sus instituciones. Se legisla
con el freno puesto. Hay que
agradar a demasiados, no se
puede quedar mal con nadie.
Falta rumbo y liderazgo»

el fin del invierno basado en el
comportamiento del animal cuan-
do salede hibernar e 2 de Febre-
ro. Segunlacreencia, s lamarmo-
taal salir de sumadriguerano ve
su sombra, por ser un dia nubla-
do, dgjardla madriguera, 1o cual
significaqued invierno termina-
rapronto. Si por el contrario, por
ser undiasoleado, lamarmota've
su sombra" y se mete de nuevo
en sumadriguera, significaque el
invierno duraraseis semanas més.
Pues bien, tradicion y sensacio-
nes aparte, la Asamblea de
Limassol se parecié muchissmoa
lavividaen Copenhague, con mas
nerviosismo y preocupacién por
laindefinicion delaComision Eu-
ropea en cuestiones que afecta-
ran a nuestro sector y esperamos

& reconocimiento que, por fin, las
instituciones comunitarias dan a
HOTREC por iniciativas como la
HotelstarsUnion o laimplantacion
delametodologiaMBS sobrepre-
vencién de incendios 0 su contri-
bucién alafutura Directiva sobre
gestion de derechos audiovisua
les. Disponemos de una patronal
que ha degjado de esperar aque se
legide para oponerse atodo ain-
tervenir en los procesos de con-
sultaqueredizalaComisién Euro-
pea antes de proponer piezas le-
gidativas que afecten el sector. El
Unico problemaesquee diadela
Marmotase haapoderado de Bru-
sdasy € animalito, a ver susom-
bra, no dgja de esconderse en la
madriguera. O hay golpedetimén
0 tenemos "invierno" pararato...



Junio 2012

ACTUALIDAD

Confortel Hoteles obtiene el certificado
de AENOR de Accesibilidad Universal

Juan Molas felicitd a la ONCE por crear una cadena hotelera referente

(Confortel Hoteles, cadena hote-
lerade la Corporacién Empresa-
rial ONCE (CEOSA), haconsegui-
dolaexcelenciaen materiade ac-
cesibilidad, a obtener el Certifi-
cado de Accesibilidad Universal
de la Asociacién Espafiola de
Normalizacién y Certificacion
(AENOR) paratodos sus hoteles,
en un acto que ha tenido lugar
este juevesen el Hotel Confortel
Atrium deMadrid.

El acto que fue conducido
por Alberto Duran, presidente
de CEOSA, y que conté conla
presenciadeAntonio Lopez de
Avila, presidente de la Socie-
dad Estatal para la Gestién de
lalnnovaciony las Tecnologias
Turisticas (SEGITTUR), Ma-
nuel Lopez Cachero, presiden-
te delaAsociacion Espafiolade
Normalizacion y Certificacion
(AENOR); Juan Molas, presi-
dente de la Confederacion Es-
pafioladeHotelesy Alojamien-
tos Turisticos (CEHAT); Miguel
Carballeda, presidente de la
ONCEy su Fundacion.

Durante su intervencion, An-
tonio Lopez de Avila destacéd
que "esta certificacion supone
un hecho histérico en el sector
delahosteleriaen nuestro pais”,
y haexpresado su convencimien-

to de que "desde el sector turis-
tico tenemos que intentar res-
ponder con val ores sociales, eco-
némicosy demostradores, como
hace Confortel, a las necesida-
des de todos los clientes', ade-
méas mostrd su satisfaccion por
la buena calidad de la industria
hotelera espafiola frente a la de
otros paises europeos por la ca-
lidad de sus infraestructuras y
servicios

L 6pez Cachero afirmé quela
certificacion de Accesibilidad
Universal deAENOR alos 17 ho-
telesde Confortel eslaformamas
directay creible de expresar su
compromiso con hacer hoteles
accesibles paratodos; |o cual no
solo mejora el bienestar de las
personas con aguna discapaci-
dad sino también el de sus fami-
liasy €l de todos nosotros.

Por su parte, Molasfelicité a
[aONCE por crear unacadenaho-
telera que se ha convertido en
un referente como cadena
generalistay queliderahoy en el
sector un cambio en su hegocio
hacia la accesibilidad y sosteni-
bilidad, "en unos momentos muy
dificilesparalasempresas’. Juan
Molas sefial 6 también que el tu-
rismo se encuentra con retos muy
importantes este afio, ya que es

Como cierre de la trigésimo
séptimaAsamblea General de
ANBAL, sereadlizbunactode
homenaje a la figura de
Nicasio Pérez con la entrega
de la Medalla de Oro de la
Asaociacion Nacional de Bal-
neariosasu familia, entrelos
gue se encontraban la mujer,
las hijas y hermanos del ga-
lardonado, ademés de otros
familiaresy allegados.

La ceremonia de entrega
del maximo galardén delaaso-
ciacion estuvo cargada de
emotividad, como pudo com-
probarseen el discurso dere-
conocimiento alabor dequien
fuerapresidentedelaAsocia-
cion Naciona de Balnearios
durante doce afios y uno de
los actores més destacados
enel desarrollo empresarid de
laactividad balnearia.

El recién reelegido presi-
dente de ANBAL, Miguel
Mirones, destaco la calidad
humanadel homenajeado ca-
racterizada por lalealtad ab-
soluta a los que |e rodeaban,
por lo cua "es necesario co-
nocer, reconocer y valorar" a
Nicasio en todos |os ambitos
desuvida: En €l profesional,
consigui6 hacer del Balneario
de Archena un referente de
primer orden en e termalismo
naciona einternaciond. Enel
plano asociativo "ha sido

ANBAL concede laMedalla
de Oro a Nicasio Pérez

todo aquello que ha querido
ser", destacando sus tres
mandatos a frente delaAso-
ciacion Nacional y sulabor al
frente de la asociacion euro-
pea, "y no ha sido mas por-
queno haquerido, porquelle-
g6 un momento en que deci-
di6 pasar €l testigo”.

Lacercaniapersonal entre
ambos quedd patente cuan-
do Mirones abordo el aspec-
to humano: "me faltarian las
palabras paradescribir o que
Nicasio ha sido. Es en los
momentos dificiles cuando
conoces realmente a las per-
sona, y entodosellosNicasio
ha estado ami lado y he sen-
tidosuarropoy sucarifio”. El
presidente cerrdé su discur-
so recordando que tras pre-
sentarse la propuesta de
concesion de la medalla, la
respuesta de los asociados
superaba el concepto clési-
co de unanimidad.

Tras recibir de manos del
presidentelaMeddlade Orode
ANBAL,Anade Rio, viudade
Nicasio Pérez, intervino para
poner derelievee vaor huma
nodesumaridoy d orgullo per-
sona de haber podido compar-
tir con d todaunavida "Creo
que é nos nos esté viendo y
todo lo que estamos haciendo
y diciendo de € esta sobrada-
mentemerecido.

posible que el nimero de turis-
tas descienda por la situacién
econdmicaactual. El presidente
de CEHAT invité aquelosespa-
fioles se queden en Espafiay re-
cordd que la industria turistica
representael 10% del PIB de Es-
pafiay que esun pilar fundamen-
tal pero matiz6 que "el turismo
no es un corcho que aguante to-
das lastormentas' y que hay que
hacer todo |o posible por cuidarlo

Por ultimo, Carballeda expli-
cO6 que, desde la Corporacién
Empresarial ONCE, "loimportan-
teesofrecer alaciudadaniay al
mundo el mejor servicio, aten-
ciény confort alosclientes, ten-
gan o no discapacidad, para asi
convertir en realidad ese men-
saje de adaptacion”.

Los asistentes a evento pu-
dieronrealizar unavisitaguiada
por las instalaciones del hotel
Confortel Atrium, enlaquelares-
ponsable de Accesibilidad de
Confortel Hoteles, Beatriz Rubio,
explicd en qué consiste laAcce-
sibilidad Universal, y mostré las
caracteristicas con las que cuen-
tael hotel paraofrecer alosclien-
tes, con o sin discapacidad, las
mismas posibilidades de acceso
y disfrute de los servicios pres-
tados por el establecimiento.

Vaquedando menosparalagran
cita del sector hotelero. Desde
CEHAT estamos trabajando
para que las ponencias, mesas
redondas y tertulias hagan que
el Congreso quesecelebraraen
Valencia, supere este afio €l ni-
vel alcanzado en ediciones an-
teriores. Como se ha hecho pa-
tente, se trata del punto de en-
cuentro masimportante del sec-
tor y ayuda a poner en comuin
las necesidades e intereses de
todos los agentes implicados,
algo que, en muchas ocasiones,
ayudaapropiciar relacionespro-
fesionalesmuy fructiferas.

El momento nos exige supe-
rar las expectativas que se han
generado en torno a nuestro
sector como locomotora que
promueva la salida de la crisis
econdmica.  En esta ocasion
necesitamos que lavoz del sec-
tor tenga mayor repercusion y
paraello ospedimosvuestraco-
laboracion a través de un sim-
ple gesto que estamos conven-
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Proximo congreso de los
empresarios hoteleros

cidosde que nosayudardacon-
seguir que la repercusion del
evento sea mayor

En CEHAT estamos cuidan-
do a méximo todoslos detalles
para lograr este objetivo. He-
mos disefiado distintos materia-
lesqueayuden apublicitar el en-
cuentro, y lo hemos hecho con
especial énfasis en el dmbito
online que tanta relevancia ha
adquirido en los Ultimos afios.

Contamos para ello con una
seleccion de creatividades para
quelaspodéisintegrar en vues-
traswebsy en vuestros correos
corporativos, de manera que
durante estos meses todos
vuestrosinterlocutores habitua-
les puedan conocer la existen-
ciadeestacitaimprescindible.

Confiamosen quelaunionde
todoslos que formamosla Con-
federacion Espafiolade Hoteles,
muestrelafortalezade un sector
fundamental en laeconomiaes-
pafiolay le otorgue a Congreso
deunamayor relevancia.

volencio

21-24 noviembore 202

Congreso de Empresarios Holeleros Espafoles

El Sector se dara en cita en Valencia para poner puntos en comdn.

Espana es tercera en el ranking
mundial de destinos de reuniones

Esparia fue la sede de 463 con-
venciones y congresos interna-
cionales registrados por la
International Congress & Con-
vention Association (ICCA) en
2011, frentealos451 eventosdel
afo 2010. De este modo, Espaiia
se revalida como tercer destino
mundial en el segmento MICE.

LalCCA registratodoslosen-
cuentros profesionalesde masde
50 asistentes que se celebran re-
gularmente de manera rotatoria
COMO Minimo en tres paises.

El afio pasado y por primera
vez, esta asociacion registré mas
de10.000 eventosdeestetipo, 800
masque en 2010. Entotal, €l ran-
king ICCA valora mas de 2.000
ciudades, pero sélo 12 han con-
seguido més de 100 congresos.

El top 10 dd ranking presenta
pocos cambios, pues los seis pai-
sesquelideranlatablasiguensien-
do Estados Unidos, Alemania, Es-
pafia, Reino Unido, Franciaeltdia

Holanda y Austria escalaron
hasta la posicion novena 'y déci-
ma, mientras que Suizaretrocedio
dd puesto 10a 12y Japdn, afectar
dopor € tsunami demarzode 2011,
cayl desde la séptima posicion
hastaladecimotercera

End ranking deciudades, Viena
retuvo la primera posicién, mien-
tras que Paris superé a Barcelona
enel duelo por el segundoy tercer
puesto. Laciudad de Madrid repi-
tié, por segundo afio consecuti-
VO, SU sexto puesto en el ranking.
Madrid haal canzado 10s 130 con-

gresosinternacionales, creciendo
un 14% con respecto a2010y so-
brepasando, también por segun-
davez, e nimero de 100 eventos.

"Paralos proximos afios, Ma-
drid tiene confirmadosyaalgunos
de los congresos més importan-
tes de su historia. Los dos més
destacados son el Congreso de
laLigaEuropeacontrael Reuma-
tismo, que atraeraentre 13.000 y
15.000 delegados, y €l European
Society for Medical Oncology, en
el queparticiparén entre 15.000 y
18.000 delegados. Ademés, en la
actualidad, se estanegociando un
congreso internacional médico
gueseorganizariaen el afio 2015
y que contariacon 18.000 partici-
pantes’, segun €l Ayuntamiento
y €l Madrid Visitors & Conven-
tion Bureau.

Segun Martin Sirk, consgjero de-
legado de ICCA, de un afio para
otro siempre hay pequefios cam-
bios en el orden de latabla debi-
do bien a factores externos o a
determinados éxitos en lacomer-
cializacion de los destinos.

"Pero lo importante es que €l
mercado de los congresos y con-
vencionesinternacionales que se
celebran con carécter regular ha
continuado demostrando una
buena salud en comparacion con
el conjunto del turismo de nego-
ciosy reuniones', indicaSirk.

Por dicho motivo, ICCA reco-
mienda a aguellos destinos que
deseen tener éxito en este segmen-
to, queinviertan entres&reascla-
ve: investigacion, marketingy te-
lento especializado paracaptar este
tipo de eventos internacionales.
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El tratamiento de los datos personales de los
clientes y su relacion con la publicidad

Los establecimientos hoteleros deben proteger los datos de caracter personal que obtengan de los clientes

Como es por todos conocido, la Ley Orgéni-
ca 15/1999, de Proteccion de Datos de Ca-
racter Personal establece una serie de obli-
gaciones que nuestro establecimiento ho-

SiLviA RODRIGUEZ

ABOGADA DE TOURISM & Low

Habitualmente, durante el gjerci-
cio cotidiano de nuestra activi-
dad, manejamos unaenorme can-
tidad de datos que pasan por
nuestras manos sin caer en la
cuenta de laimportanciaquetie-
ne su correcto tratamiento y sin
realizar un analisis pormenoriza-
do sobre las consecuencias eco-
nomicas negativas, manifestadas
en forma de sancion pecuniaria,
gue pueden recaer sobre los ho-
telesque no cumplan conlas pre-
visioneslegales. Si bien escierto
gue existe abundante Jurispru-
denciay estudios juridicos sobre
esta prolija materia, en los tiem-
pos que corren, donde lalegisla-
cion tuitiva de los consumidores
nos deja indefensos en numero-
Sas ocasiones, no resulta un des-
atino hacer un breve repaso alos
deberes que la Ley Organica de
Proteccion de Datos de Carécter
Personal determina.

En aquellos casos en los que no
medie lapresencia de agentesin-
termediariosenlacontratacion de
serviciosdeal ojamiento turistico,
como pudieran ser las OTA's -
OnlineTravel Agencies-, el hotel
serd en principio € responsable
directo delosficherosy del trata-
miento delos datos personalesde
sus clientes, a ser quien decide
sobrelafinalidad, el contenidoy
€l uso delos mismos. Es por ello
gue en los supuestos en que €l
consumidor contrata directa-
mente nuestros servicios, atra-
vés de nuestra pagina web, se-
riael propio establecimiento ho-
telero quien deberia ajustarse a
lo dispuesto por la normativa
que regula esta materia, espe-
cialmenteenloreferidoalossi-
guientes extremos:

En primer lugar, deben inscri-
birse en el Registro General de
Proteccion de Datos, siempre con
anterioridad asu creacion, losfi-
cheros de clientes. Lo que debe
inscribirse no son los datos per-
sonales que nosfacilite cadacon-
sumidor como tal, sino la mera
existenciadel fichero. Lainscrip-
cion de estos ficheros no tiene
coste alguno para el hotel y pue-
de efectuarse, entre otras, relle-
nando el formulario electrénico
dispuesto al efecto en la pagina
web de la Agencia Espariola de
Proteccion de Datos, siempre que
nuestro establecimiento dispon-
gadefirmaelectronica. Lainscrip-
cion del fichero debe contener
unos datos concretos, como son:

«Los datos de caracter per-
sonal se refieren a cual-
quier informacion relativa
a las personas fisicas,
identificadas o
identificables, como puede
ser el correo electréonico»

En este sentido, los datos de
carécter personal se refieren a
cualquier informacion relativa a
las personasfisicas, identificadas
o identificables, como puede ser
€l correo electronico deun clien-
teolosdatosrelativos asu domi-
cilio. En cuanto alanociénde'fi-
chero, lapropiaLey 15/ 1999 lo
define como todo conjunto orga-
nizado de datos de caréacter per-
sonal, cualquiera que sea la for-
mao modalidad de su creacion,
almacenamiento, organizacion
y acceso. Es decir, ya estemos
refiriéndonos afichas de clien-
tes que conservemos en for-
mato fisico o papel, o bien a
bases de datos de clientes que
poseamos en formato electro-
nico en nuestros servidores,
hay una serie de obligaciones
gue debemos acatar.

el responsable del fichero; la fi-
nalidad y laubicacion del mismo;
€l tipo de datos de caracter per-
sonal que contiene; las cesio-
nes de datos que se prevean
realizar y las medidas de segu-
ridad de los datos, como por
ejemplo, lasrelativasal control
de acceso a los datos. Como
responsable del fichero, el ho-
tel debe adoptar las medidas
de caracter técnico vy
organizativo que resulten ne-
cesarias para garantizar la se-
guridad de los datos de caréac-
ter personal y que eviten su
alteracion, pérdida, tratamien-
to o acceso no autorizado.
Esigualmenterel evante recor-
dar que existe un deber consis-
tenteen lautilizacién por €l hotel
de datos que sean adecuados y
proporcionalesal fin utilizado, por

telero, como responsable de los ficheros o
tratamientos de datos, debe cumplir para
garantizar el derecho a la proteccion de los
datos de caracter personal de los clientes

gue en él se alojan y que contratan servi-
cios de alojamiento turistico. De no llevar-
se acabo la proteccién de datos puede aca-
rrear infracciones desde los 900 euros.
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Los establecimientos hoteleros deben proteger los datos personales de los clientes.

|o que no pareceriarazonable que
d clientequevaaaojarseen nues-
tras instalaciones le preguntase-
mos acerca de sus creencias reli-
giosas o paliticas, o su estado ci-
vil. Estaobligacion podriamosre-
|acionarlaestrechamente con otra
prevision expresa gque establece
laley acercadel deber de guardar
secreto profesional sobre los da-
tos que nos haya facilitado el
cliente aun después de finalizada
la relacion contractual, una vez
hayarealizado el check-out.

Por otro lado, debemos infor-
marle previamentealapeticionde
sus datos personales sobre la
existencia de los ficheros, el ca-
récter obligatorio o voluntario de
|la respuesta a las cuestiones que
formulemos, las consecuenciasde
no facilitar los datos personales
requeridosy laposibilidad quetie-
nenlosclientesdel libregjercicio
de los derechos de acceso, recti-
ficacion, cancelacién y oposi-
cién asus datos personal es que
nos hayafacilitado con ocasién
delarealizacion de su reserva.

Concretamente, el interesado
tiene derecho asolicitar y aobte-
ner gratuitamenteinformacion de
sus datos de caracter personal so-
metidos atratamientoy a origen
de los mismos, aunque este dere-
cho sdlo podraser gercitado ain-
tervalos no inferiores a doce me-
ses-salvo que el interesado acre-
diteuninteréslegitimo al efecto-.
Asimismo, cuando | os datos sean
inexactos o resulten incompl etos,
el hotel dispone de un plazo de
diez dias para hacer efectivo €l
derecho del clientepararectificar-
los o cancelarlos. En este senti-
do, hemos de precisar quelacan-
celacion de los datos implica su
bloqueo, siendo las Administra-
ciones Publicas, Juzgadosy Tri-
bunales los Unicos que podran

acceder alos mismos.

La no observancia de lo dis-
puesto por la normativa protec-
tora de los derechos de protec-
cion delos datos de carécter per-
sonal puede acarrear infracciones
y sanciones que oscilan desde
los novecientos euros, a saber,
por ejemplo, lano comunicacion
del fichero, hasta los seiscientos
mil euros, por recoger fraudul en-
tamente o con engafio los datos
delosclientes.

Por este motivo, resulta acon-
sgjable que mantengamos unaac-
titud prudente y cautel osa acerca

0 que los datos que utilicemos
los hayamos obtenido de una
fuente de las denominadas de
titularidad publica, cuya con-
sulta puede ser realizada por
cualquier persona, no impedi-
da por una norma limitativa o
sin mas exigencia que el abono
de una contraprestacion. Este
tipo de ficheros tienen la con-
sideracion de publicos, por es-
tablecerlo asi la Ley Orgéanica
de Proteccion de Datos y son
los siguientes: el censo promo-
cional, losrepertoriostelefoni-
cos, en los términos previstos

«Debemos informarle pre-
viamente a la peticiéon de
sus datos personales sobre
la existencia de los fiche-
ros, el caracter obligatorio
o voluntario de la respues-
ta a las cuestiones»

del uso de los datos de los con-
sumidores, en especial enlo que
respecta a la publicidad que les
enviamos de nuestros servicios,
yaque si bien es cierto que las
probabilidades de que la Admi-
nistracién inicie de oficio actua-
ciones inspectoras tendentes a
lacomprobacién delo prescrito
por la legislacién no son muy
elevadas, no constituye un fe-
némeno aislado ni singular que
seael cliente, quien molesto por
el uso de 'datos cruzados' lo
ponga en conocimiento de las
autoridades competentes.

Al hilo de lo anterior, debe-
mos atender al hecho de que
para poder enviarle publicidad
de nuestro hotel o de los servi-
cios ofrecidos en él, es preciso
gue el cliente nos haya autori-
zado expresamente para estefin,

por su normativa especifica; las
listas de personas pertenecien-
tes a grupos de profesionales
gue contengan Unicamente los
datos de nombre, titulo, profe-
sion, actividad, grado académi-
co, direccion eindicacion de su
pertenencia al grupo; los dia-
riosy boletines oficiales y los
medios de comunicacion.

Por todo o expuesto ante-
riormente, creemos convenien-
te resaltar que el uso de cam-
pafas de marketing agresivas,
0 de bases de datos sobre las
gue no estemos seguros de su
origen, puede acarrearnos mas
quebraderos de cabeza que au-
mentos en nuestra cuenta de
resultados, més aun cuando
nos encontramos ante una le-
gislacion compleja e interpre-
table'ad casum'.
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Hotel, gran hotel, hotel pequeno...
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Rafael Urquiza destaca la importancia de los establecimientos hoteleros en la estancia de los viajeros

Entre los recuerdos con los que
(re) construimos un viaje, ocu-
pa un lugar no menor el hotel
donde nos alojamos y, sin em-
bargo, pocas veces mostramos
fotos de ese lugar, salvo por ra-
zones muy especiales ("es el
mas antiguo de...", "fue cons-
truido por...", etc.) que lo ha-
cen objeto caracteristico de su
ciudad o comunidad. jQué dis-
crecionladel hotel! Como si fue-
se &rbitro que no quiereinterve-
nir en la estancia, en la visita,
sea de trabajo, de ocio o por
otros motivos, pretende pasar
desapercibido. Y, sin embargo,
iqué humildad la suya, la del
hotel!, justo cuando cualquier
visitante y mas si pernocta -tu-
rista, pues- puede reconocer sin
esfuerzo que el hotel es barrio
principal, calle central, esencia
de ciudad, embajada de pais, 0
espacio y contenido reconoci-
ble en cualquier lugar (hoteles
iguales en sitios distintos).
Pues eso, que ahi donde nos
alojamos, nos alejamos para
gue nos protejan, para que nos
den cobijo y nos sintamos casi
como en casa, a sabiendas de
que eso no es posible, pero si
lo vivimos, paradoja del viaje
que nos desplaza y que nos
obliga areclamar un centro, el

lugar a que nos asimos mien-
tras somos uno mas de los visi-
tantes. Si repetimos, ya somos
del lugar, veteranos que sabe-
mos |os pasos 'y conocemos |os
pasillos, pedimosincluso orien-
tacion, altura, o lo que sea que
haga notar nuestro saber de la
comunidad, delo comun inser-
to por y en el hotel, grande,
pequefio o mediano.
Juzgamos, siempre, pues nos
esimposible de todo punto acu-
dir a una ciudad o pais sin ar-
marnos del prejuicio vigjero de
"sentirse mas que" o de "sentir-
se menos que”, y nuestro pri-
mer momento vigjero suele co-
incidir con laentradaen puerto,
inscribirse en el hotel, y ahi nos
encontramos con un obstéculo
dificil de abordar, la recepcion
esta pautada, no podemos ain
saber si, en efecto, somos"més"
0 somos "menos". Tendremos
que esperar. Si volvemos parala
cena, podremos colocar al hotel
en su sitio, pero seraen el desa-
yuno cuando éste se desperece
y muestre su valia, por encima
de la comunidad en la que se
mueve, por debajo, por donde
sea, ya sabemos cémo compor-
tarnos, no importan las estrellas.
Naturalmente, parecido no es
o mismo, de manera que €l re-

presentante comercial precisa
del hotel por Util, por herramien-
ta para su actividad (y conclui-
mos en estudio ad hoc, hagase
transformaciones ergonémicas
enmesa, sillay luz, pueshay tra-
bajo que hacer); si es pareja de
fin de semana, paraver y mirar
laciudad y sus sefiuel os, la cosa
es distinta (como cuando acon-
sejamos "habitaciones especia-
lizadas', aunque no se nos hizo
caso alguno -normal-); si son
vacaciones, con nifios peque-
flos -jvalgame el cielo!-, méas
vale que inventemos el tiempo
y sus quehaceres, ahora, esto,
después, esto otro, hasta que se
cansen sin cansarnos, pues que-
dalanoche (poco importaba en
aquel caso, uno, en el que no
habia demasiada opcion al tra-
yecto alaciudad deinterior, pues
eraideade posibilidad, pero casi
ningunafamilialapracticaba).
En suma, ciudad discreta, ba-
rrio de acogida, centro de ocio,
"cama, armarioy lavamanos', lo
gue se quiera, pero clave en la
estancia, en larelacion y, sobre
todo, como sustrato para elabo-
rar recuerdos. Vienen a Espaia,
pero no residen en Esparia sino
gue se alojan en nuestros hote-
les, 0 en hoteles de los suyos,
como los suyos, pero hoteles,

...p'r_ggurih:mqs por ;‘lji:'i:_argu

Los hoteles son un factor importante en la estancia de un viajero en un pais.

al fin. Hay que preguntarles,
después, de vuelta, sobrelo que
|es ha gustado méas y menos del
vigie y de la estancia, y, salvo
excepciones, no destacaran el
alojamiento, si no es para mal,
pero se pregunta sobre ello, por-
queel hotel tiene el destino mar-
cado: pasar desapercibido, en
todo caso, enmarcar la estan-
cia, puntearla. Si son muchos
los hoteles iguales o pareci-
dos, no lo son sus clientes; si
cada hotel es mundo propioy
notorio, peculiares son sus

huéspedes: preguntar, pues, es
necesario, imprescindible. El
hotel es comunidad, vida, y se
adaptay recrea en cada estan-
cia, con cada entrada, en cada
movimiento, y por eso pregun-
tamos, aunosy aotros, aclien-
tesy a empleados, a operado-
res, ainstituciones, pero siem-
pre apersonas. Eso si, pregun-
tamos por encargo.

RAFAEL UrRqQuizA
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El Hotel Poseidon Playa inaugura la primera
Instalacion de energiacon biomasa en Valencia

El Hotel Poseidon Playasituado
en laPlayade Poniente de Beni-
dorm se ha convertido en el pri-
mer hotel en disponer deunains-
talacion de Calderas alimentadas
por biomasa en todala Comuni-
dad Valenciana. Desde la direc-
cién del hotel han indicado que
"hace tiempo que la asumimos
laresponsabilidad que teniamos
en laconservaciony proteccion
del entorno donde se ubican
nuestros hoteles". Por ello, alo
largo de estos Ultimos afios, esta
cadena hotelera ha implantado
en todos sus hoteles una politi-
ca de gestion ambiental con el
compromiso de minimizar el im-
pacto ambiental quelaactividad
hotelera ocasiona.

En cumplimiento de estapoli-
ticasehanreformado lasinstala-
ciones que producen el agua ca-
liente sanitaria (ACS) del Hotel
Poseidon Playa con el objetivo
dereducir drésticamente laemi-
sion de CO2 alaatmdsfera. Para
ello ha sido necesario sustituir
las calderas existentes de gasoil
por otras que se alimentan exclu-
sivamente de biomasa, material
procedente en su mayor parte de
huesos de aceituna y otros ma-
teriales de procedencia vegetal
cuyo gran poder cal 6rico permi-
teun alto rendimiento de lama-
quinaria. Estatecnologiase com-
plementa con las placas solares
para produccion de ACS que se

instalaron en 2009, lo quesittaa
este hotel en lavanguardiadela
tecnologiamedioambiental dada
su eficiencia energéticay respe-
to con el entorno.

L os cambios més importantes
derivados de estatecnol ogia son:

-Ventagjas medioambientalesya
que se reduce en un 100% las
emisionesde CO2 por sistemade
compensacion.

-Sostenibilidad ambiental.

-Mayor seguridad.

-Ahorro econémicoimportante.

La inauguracion de estas ins-
talaciones se harealizado en un
acto presidido por €l Director Ge-
neral de Turismo, Sebastian Fer-
nandez y el Director General de
Hoteles Poseidon, Pere Joan
Devesa. A estainauguracién tam-
bién han asistido el presidente de
HOSBEC, Antonio Mayor y €l
Concejal de Turismo del Ayunta-
miento de Benidorm, Juan Angel
Ferrer entre otros invitados.

Planta de produccion de energia a través de la biomasa.

Losturistasextranjerosquevi-
sitaron Espafiaen 2011 puntua-
ronconun7,9yun7,8sunivel
de satisfaccion en relacion a
alojamiento y la gastronomia
respectivamente, 1o que supo-
neunaligeramejorarespectoa
2010, segiinrevelalaEncuesta
deHabitos Turisticosdel I1ET.

"En 2011 la satisfaccién
general percibida por los tu-
ristas extranjeros ha sido de
notable alto, alcanzando una
puntuacion mediade 8,5 pun-
tos, en una escala de 0 a 10,
explica el Instituto de Estu-
diosTuristicosenuninforme.

"Haciendo unavaloracién
por productos, todos han re-
cibido un grado de satisfac-
cién alto, con valores medios
en torno a 8 puntos”.

"El grado de satisfaccion
medio respectoalarelacion ca
lidad/precio del alojamiento y
lagastronomiafuede7,9y 7,8,
respectivamente. En compara
cion a afo anterior haaumen-

Aumenta la satisfaccion de los
turistas extranjeros por el
alojamiento y la gastronomia

tado en dos décimas para am-
bos conceptos’, indicael IET.

El ocio (ofertacultural, de-
portiva, nocturna) recibié una
nota media de 7,6; €l entorno
turistico (belleza, tranquilidad,
seguridad, limpieza) obtuvoun
8; el uso detransportesen des-
tino (tren, bus, taxi) puntud
con 8,2; mientrasquelasinfra-
estructuras (carreteras, tel eco-
municaciones, aeropuertos)
registré de notaun 8,1.

Adl, losturistas procedentes
deAlemaniay ReinoUnidofue-
ron los que mejor valoraron €
aojamiento (hoteles, apartaho-
teles, hostales, albergues, doja
miento rural y otrosaojamien-
tos colectivos) con 8 puntos.

Segunindicael IET, "entre
los paises que han evolucio-
nado notablemente en nime-
ro de llegadas se encuentra
Américal atinay Rusia, cuyo
grado de satisfaccion general
supera la media, situandose
en 9,1 puntos".

Los turistas aprueban con nota al alojamiento y la gastronomia.

El touroperador Natalie Tours
prevé que lallegada de turistas
rusos a Espafiaen 2012 alcance
los 1,2 millones, lo que supon-
driaunincremento de alrededor
del 40% con respecto a afio an-
terior, en el que Espaniarecibio
900.000 visitantes provenientes
del mercado ruso.

En declaraciones a Europa
Press. el director de Contrata-
cion de Natalie Tours para las
IslasCanariasy director deNTI
Incoming paraCostadel Garraf
y Costa Daurada, Jordi Matas,
ha subrayado que Espafia, antes
delacriss, erael segundo paisre-
ceptor de turistas rusos, encon-
trandose actualmente en el
"cuarto puesto” tras Turquia,
Tailandiay Egipto.

"' Espafia estaindiscutiblemen-
te por detras de estos paises en
inversiénpublicitaria’, aclarldMa
tas, para explicar € descenso es-
pafiol de recepcion de turistas en
estemercado"emergente’, que, Sn
embargo, "esmuy fiel aEspafia’.

En este sentido, € directivo
de Natalie Tours ha explicado
gue paisescomo Emiratoso Tur-
quiaestan haciendo "muchapro-
mocion" en RusiaenlosUltimos
anos, y que Espafia tiene alin
"mucho recorrido” para aumen-
tar esa inversion "insuficiente”
en un mercado "potencial”.

Segun Matas, €l turistame-
dio de esta potencia emergen-
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Para el 2012 se preve 1,2
millones de turistas rusos

te"tiene un perfil socioeconé-
mico de clase trabajadora y
clase media, contrariamente a
lo que sepiensa’, y valorapor
encimadetodo "larelacion ca-
lidad-precio”.

El directivo del touroperador
gue mas turistas rusos trae a
Espafia (un 60% de este merca-
do) hapuesto el foco en"lafal-
tade personal con conocimien-
to del idiomaruso” en Esparia,
como una de las deficiencias
mejorables.

Asi, recalco lanecesidad de
una"mayor presencia de cana-
lesdetelevision del paisenlas
habitaciones de los estableci-
mientos hoteleros'.

Por otrolado, Ucraniaesuno
de los mercados emisores de
turistas que mejores sintomas
presentaparalas proximastem-
poradas, con cerca de 15.000
visitantesrecibidosen 2011.

En la presente temporada, €l
nivel dereservasregistrado has-
ta ahora permite prever que €
crecimientointeranual podriaser
muy significativo, hastallegar a
doblar lacifrade 2011. Actual-
mente, Natalie Toursgestionael
70% de este mercado emisor.

A pesar de que e volumen
devisitantesrecibidos ain esta
lgjos del millén de rusos que
quellegaronen 2011, esteturis-
ta tiene unos habitos similares
alos de su pais vecino.

El Hotel El Convento reabre con una
rotulacion especial a Manuel Bellido

Después de un descanso inver-
nal e Hotel El Convento reabrié
suspuertas el pasado 1 de marzo,
en un afio importante para el es-
tablecimiento, ya que se celebra
el 25 Aniversario de su creacion.
Los propietarios, José Antonio
Roldan Caro y Maria Moreno
Moreno, afrontan este aniversa-
rio conilusion y ganas por lo lo-
grado después de tantos afios de
trabajo y esfuerzo: un hotel, El
Convento, con encanto, renom-
brey prestigioa quealolargode
su andaduratambién se uni6 otro
hotel, también en Arcos, con no
menos consideracion, el Hotel
LosOlivos. Este preciado capital
esloquelafamiliaRoldan More-
no aporta a sector turistico de
Arcos de la Frontera.

Para conmemorar tan notable
acontecimiento, los propietarios
decidieron celebrar lareapertura
del hotel conlarotulacién deuna
de sus habitaciones anombre de
"Manuel Bellido Bello, Escritor-
periodista’, director del Grupo
Informaria con cabeceras como
AgendadelaEmpresaAndaluza
0 Mujer Emprendedora. Manuel
Bellido, ademas amigo personal
de lafamilia, ha colaborado es-
trechamente con la promocién
del establecimiento.

Lospropietariosdel hotel hace
anos que vienen agradeciendo a
importantes personalidades del
mundo delacultura, lapoliticao
laprensa, el estrecho vinculo que
lesuneaArcosdelaFronteraoa

mismo hotel, y ladifusién que de
ellos hacen fuera de nuestra ciu-
dad, rotulando habitaciones con
sunombre enformade azulgjo.

Otras personalidades home-
najeadas en anteriores edicio-
nes son: Rick Steves, Fernando
Medina Capote, José Vega Go-
mez, Josefa Caro Gamaza,
Abraham Ceballos, Antonio Luis
Baena, Antonio de Maria Ceba-
[los, José Luis Nufez Ordofiez y
Antonio Hernandez.

Después del acto de inaugu-
raciony descubrimiento del azu-
lgjo, en el que también participd
Jestis Francisco B. L ozano Pozo,

Pérroco de San Pedro, bendi-
ciendo el establecimiento, sesir-
ViO un agape en las mismasins-
talaciones.

Al acto acudieron, ademas de
algunos de | os anteriores home-
najeados, comparieros de algu-
nos de los hoteles y del sector
turistico delaciudad, el acalde,
José LuisNufiez Ordoriez, el De-
legado de Turismo, Manuel Ro-
mero, ademas de otros politicos,
amigos personalesy empleados
delafamilia

Paracderar eteaniversariosetie-
nen previgo redizar otras activida-
desasi como lacreecion deunaweb.

El periodista Manuel Bellido ha obtenido una habitacién con rotulacién especial.
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Adaptamos nuestros productos de cara a servir una solucion adecuada al sector
hotelero / podemos proveer servicio en el bufet de desayuno, asi como en las
habitaciones o en el bar / Cada vez es mas importante el buffet de desayuno

«Buscamos proporcionar nuevas ideas de negocio, a la vez
que compartimos el poder de nuestras marcas»

ESTLE v LA Confedera-

cion Espariola de Hote-

les y Alojamientos Tu-

risticos (CEHAT) aca-

ban de firmar un acuer-
do de colaboracién en virtud del
cual Nestlé poneadisposicionde
los establecimientos asociados a
CEHAT susconocimientosy ser-
vicios especificamente disefiados
para aportar |las mejores solucio-
nes al mundo de lahosteleria.

Este acuerdo permitira com-
partir losrecursosy conocimien-
tos de ambas organizaciones en
beneficio del sector del consu-
mo fuera del hogar e impulsar
conjuntamente los productos y
soluciones mas adecuadas para
los profesionales de la hostele-
riaen el &mbito delasbebidas, la
alimentaciény los helados.
Paraprofundizar un poco més

en el tema, nos encontramos con
I sabel Peretd, Country Business
Manager de Nestlé Professional,
el areade negocio de Nestlé es-
pecializado en el mercado de
fueradel hogar, paraque nosdé
suvision del acuerdoy paraco-
nocer un poco mejor €l trabajo
de su compafiia en el ambito de
lahosteleria.

Pregunta: ¢Qué supone este
acuerdoparaNesléProfessonal?
Respuesta: El acuerdo supone
precisamente una colaboracion
para que ambas organizaciones
se beneficieny puedan compar-

tanto hoteles independientes
como cadenas hoteleras y apar-
tamentosturisticos. Por tanto, es-
peramos que esta iniciativa sea
positivamente acogida por los
profesionales de |la hosteleria a
los que aportard un gran valor y

‘El acuerdo supone precisamente una
colaboracion para que am-
bas organizaciones se bene-
ficien y puedan compartir
SUS recursosy conocimientos’

tir sus recursos y conocimien-
tos, impulsando asi |os produc-
tos y soluciones exigidas por
nuestros clientes y consumido-
res. Esperamos mantener este
acuerdo a largo plazo, con el
objetivo de centrarnos en poner
a disposicién de los clientes
nuestro conocimiento del con-
sumidor y proporcionarles nue-

una gran ventaja poder tener
acceso a nuestro conocimiento
del sector y nuestro know-how,
delamismamaneraque parano-
sotros seré enriquecedor perma-
necer en contacto con ellos.

P: Ustedes conocen bien nues-
tro sector como pruebael con-
tinuodesarrollodeproductosy
soluciones especificas para

‘Esta iniciativa sea positivamente acogi-
da por los profesionalesde la

hosteleria a los que

ortara

una gran ventaja poder tener
acceso a nuestro conocimiento del sector’

vas ideas de negocio, a la vez
gue compartimos el poder de
nuestras marcas.

P: ¢Cémocreequeacoger an esta
iniciativa los profesionales de
hosteleria?

R: CEHAT representa a todo €l
sector del alojamiento espafiol,

nuestros profesionales. Cuan-
doformulan un nuevo producto,
Jquétienen en cuenta como ob-
jetivoprioritario?

R: El objetivo prioritario es
atender a las necesidades de
todos nuestros clientes y con-
sumidores que cada vez mas

Isabel Peret6 da su vision del acuerdo y da a conocer el trabajo de Nestlé.

demandan una respuesta réapi-
da, manteniendo siemprelaca-
lidad del producto. Por eso,
adaptamos nuestros productos
de cara a servir una solucion
adecuada al sector hotelero, te-
niendo en cuenta necesidades
tan importantes como un servi-
cio de café en corto espacio de
tiempo, con excelentecalidad en
lataza. En estalinea, hemos de-
sarrollado soluciones diferen-
tes adaptadas ala categoria del
hotel y a todos los puntos de
consumo de café. Es decir, po-
demos proveer servicio en el
bufet de desayuno, asi como en
las habitaciones o en el bar.

P: Entonces, susproductosno
soloresponden aunanecesidad
sinoquepromueven queel pro-
fesional mejoresu ofertaatra-
vésdelacalidady el serviciode
susproductos.

R: Exactamente, en definitiva,
of recemos sol uciones compl etas
de desayuno basado en tres pi-
lares. Por una parte, nos centra-
mos en productos especificos
para maquinas de dispensing y
productos complementarios con
marcas altamente reconocidas
como el sobrecito de Nescafé,
Nesquik e infusiones Nestea, y
por otraen lamejor maquinariay
un servicio técnico que asegure
lacalidad del servicio.

De esta forma conseguimos
gue nuestros clientes puedan ser-
vir un café con excelente sabor y
calidad enlatazadeformafiable
y consistente con la mayor sim-
plicidad operacional.

Isabel Peretd. Country Business Manager de Nestlé Professional

R: ¢Qué soluciones especificas
aporta Nestlé Professional al
profesional delarestauraciony,
en particular, ala oferta deun
mejor servicio de méquinas de
caféenrestauracion?

P: Dosclaros gjemplos son Nes-
caféAlegria, que ofrece una so-
lucion rapiday eficaz, garanti-
zando calidad en la taza, con

por esta primeracomidadel dia
como fuente deingresos. Si te-
nemos en cuenta que en 2011
lafacturacion mediade los ho-
teles obtenida a través del de-
sayuno se incrementé un 3,6%
respecto al afo anterior, no hay
duda de que este crecimiento
que se debe a un cambio ala
hora de ofertar este servicio.

‘Nescafe Alegria ofrece una solucion rapi-
day €ficaz, garantizando cali-
dad en lataza, con productosde
alta calidad a precios competiti-
Vosy con maguinasdealto rendimiento’

productos de alta calidad a pre-
Cios competitivosy con magui-
nasdealto rendimiento, simples,
fiablesy consistentes. También
Nescafé Milano que, de forma
simple, tan solo apretando un
botdn, ofreceunaampliavarie-
dad de bebidas de café -latte
machiato y cappuccino entre
otras-, con maquinas de maxima
capacidad y potencia, y siempre
aportando un servicio técnico y
mantenimiento.

P: ¢Qué tiene de particular €l
cafédescafeinado de Nest|é?

R: Nescafé cuenta con un proce-
so exclusivo de descafeinacion a
base de agua. En dicho proceso,
los granos de café se vierten en
un recipiente a través del cual
pasa agua caliente, que extrae la

Como comentaba, es aqui don-
de entramos nosotros con
nuestras soluciones de Nesca-
fé Alegria, Nescafé Milano,
nuestro sobrecito Nescafé y
Nesquik, entre otros produc-
tosy servicios.

P: En el conjuntodeNestlé una
empresa muy reconocida por
los consumidores espafioles,
Jquépapel tieneel areadene-
gocio dedicadaal consumo fue-
radel hogar?

R: Nestlé es lider en laindus-
tria alimentaria mundial, con
107 afios de actividad en Es-
pafia y, desde hace mas de 40
afios, con un area de negocio
especializada en la alimenta-
cion de fuera del hogar. Este
mercado en su conjunto y en

‘El objetivo es atender alas necesidades de
todosnuestrosdlientesy consumi-
dores que cada vezmas deman-

_ danunar
niendo semprela

cafeina del café verde, de forma
totalmente natural, que quedalis-
to para ser sometido al proceso
detueste. Estaformade descafei-
naciéon y el resto del proceso de
fabricacion decafésolubleselle-
van acabo sin aditivos y de ma-
neranatural.

P: Como lider del sector,
¢como percibe Nestlé las ne-

e

eda rapida, mante-
idad dd producto

particular todo lo relacionado
con el mundo de |la hosteleria
constituyen las bases de un
negocio estratégico para Nest-
I€é, que trabaja intensamente
para dar respuesta a las nece-
sidades de sus clientes con
productos y servicios adecua-
dos a todos los segmentos del
mercado del consumo fuera del

‘Nos centramos en productos especificos
para maquinas de dispensngy
productos complementarioscon
marcas altamente reconocidas

como Nescafé, Nesquik einfusiones Nestea!

cesidades y tendencias del
sector hotelero?

R: Somos conscientes de que,
en el sector hotelero, cadavez
es mas importante el buffet de
desayuno. Los hoteles quieren
gue el cliente desayune en sus
instalaciones ya que apuestan

hogar, con el alto nivel de cali-
dad, servicio einnovacion que
caracteriza alacompafia.

Estamos seguros de que esta
alianza seraprovechosaparaam-
baspartes. Muchasgraciaspor
su tiempo, sefior a Per eto.
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CEHAT, Garrigues e Irea analizan en una jornada la
relacion entre los propietarios y gestores hoteleros

El presidente de la Confederacion rechaza la subida del IVA porque perjudicaria a la competitividad del sector

En las jornadas celebradas el pasado 31 de
mayo en la sede de Garrigues se abordaron
las estrategias de los diversos actores im-
plicados, su forma de relacién y los distin-

La Confederacién Espafiola de
Hotelesy Alojamientos Turisti-
cos (CEHAT), Garrigues y la
consultora Irea organizaron el
pasado 31 de mayo una jornada
para analizar las claves de las
formasderelacién entrelos ges-
tores hoteleros y los propieta-
rios en la situacion econémica
actual. Lasmodalidades de con-
tratos, larevision delosvalores
catastrales, las estrategias de
los diversos actores implicados
y las formulas de negociacién
entre ellos fueron los puntos
abordados en un evento, pre-
sentado por Juan Molas, presi-
dente de CEHAT, que se hacon-
solidado como un foro funda-
mental paraanalizar el marco re-
gulador del sector.

Durante su intervencion, Mo-
lasrecordd laimportanciade un
sector clave, "que sigue siendo
el motor econémico del pais'. A
pesar de este papel indispensa-
ble en laeconomiaespariola, los
hoteleros, como puso de mani-
fiesto Molas, se enfrentan a un
problema: laprobable subidadel
VA que ha sido apuntada por el
ministro de Hacienday Adminis-
traciones Publicas, Cristobal
Montoro. El presidente de
CEHAT indic6 que este anun-
cio les preocupa "porque no se
dicelacantidad, no sedice cuén-
do, y la mayoria del sector tra-
baja con contratos cerrados con
IVA incluido". Molas record6
ademés que el PP en su progra-
maelectoral se comprometié con
el sector aestudiar un I VA redu-
cido para hacer mas competiti-
vo el turismo nacional.

No obstante, el ministro de
Industria, Energia y Turismo,
José Manuel Soria, ya recono-

ci6 en su dia que no podran
cumplir con este compromiso. A
este respecto, el presidente de
CEHAT sefial 6 que el sector "lo
entiende" pero reclamé que,
"cuando sea posible", se apli-
quelareduccion del VA parael
sector. A sujuicio, loshoteleros
deben hacer entender al Ejecu-
tivolanecesidad dedejar al IVA
"al menos como esta" paracon-
tinuar siendo competitivos, te-
niendo en cuenta que la tempo-
rada no ha comenzado con la
fuerza del pasado afio.

En concreto, Molas calificd
de "muy flojo y complicado" el
mes de mayo, apuntd que los
mercados europeos no se han
recuperado y que la caida del
mercado nacional es muy fuer-
te". "Esto es preocupante por-
que el 50% del turismo en Espa-
fia es nacional y en este momen-
to esta absolutamente parado”,
destac6. Deigual forma, indico
que destinos como Tunez y
Egipto, afectados por la Prima-
vera Arabe, estan recuperando
un mercado que en 2011 miraba
hacia Espafia. Ante este pano-
rama, el Presidente de CEHAT
resaltd laimportancia de que se
erradique el concepto de inver-
sion hotelera inmobiliario y de
que se desarrollen amortizacio-
nesamaslargo plazo.

La situacion del sector hote-
lero espafiol también fue abor-
dada en la jornada por Ramén
Estalella, secretario general de
CEHAT, quien reconocio que en
estos momentos atraviesa "un
bache". Sin embargo, confié en
que si se hacen "bien" las co-
sas, Espafia continuard a la ca-
bezaen turismo vacacional. " So-
brevivimos mejor que otros aun-

La jornada congregé a mas de 100 prosionales del sector.

tos tipos de contratos de un sector que, tal
y como destacé el presidente de la Confe-
deracion Espafiola de Hoteles y Alojamien-
tos Turisticos (CEHAT), Juan Molas, sigue

que ganemos menos'. Durante
las ponencias, el vicepresiden-
te gjecutivo de cumplimiento le-
gal de MelidHotels, Juan Igna-
cio Pardo, también destaco el
papel del sector espafiol en el
contexto internacional. "En es-
tos momentos las empresas ho-
teleras espafiolas tienen una
capacidad de operacion envi-
diable con respecto a otros pai-
sescomo Italia", afirmé, einsto
alos operadores e inversores a
salir de nuestro pais para bus-
car nuevas oportunidades por-
que "hay vida"' fuera de Espa-
fla. Ademés, en el caso de los
proyectos nacionales, reitero
que ha llegado el momento de
"replantearse todo".

Las nuevas férmulas

En cuanto a los diferentes tipos
de operacion existentes, se esta
viendo cémo laindustria hotel e-
ra espafiola va evolucionando
haciadiferentes modelos: arren-
damiento conrentafija, conren-
tavariable, gestion, franquicia...
Todo dependeréa del riesgo que
cada uno quieraasumir.
Latendenciasera, segin Mi-
guel Vézquez, socio director de
Irea, haciamodel os mixtoso va-
riables, mientras que el arrenda-
miento fijo esté dejando de te-
ner sentido para muchos hote-
leros espariol es. También lages-
tion iraamas. Y lafranquicia,
que ha pasado en dos afos a
contar con 14.000 habitaciones
més bajo este tipo de contrato
en Espafia. En este modelo "todo
el riesgo esta en el franquicia-
do. El franquiciador selimitaa
facilitarle su know how, vaaobli-
gar al hotel a adaptar su explo-
tacion hotelera a esa franquicia

siendo el motor econdmico de Espafia. Du-
rante la presentacion de la jornada, Molas
también rechazé la subida del IVA con vis-
tas a mantener la competitividad del sector.

El socio director de Garrigues, Fernando Vives, y el presidente de CEHAT,

Juan Molas, en la apertura de las jornadas.

y levaaexigir que frente a ter-
cerosno lapongaen riesgo”, ha
explicado Roberto Delgado, so-
cio de Garrigues.

Arrendamientos

El arrendamiento hatraido mu-
chos problemas a los empresa-
rios. Algunas de las principales
probleméticas fueron apuntadas
por David Vich Comas, asocia-
do de Garrigues. Respecto alos
plazos contractual es, sefialo que
se ha pasado de una preocupa-
€ion por introducir clausulas de
prérroga en los contratos a po-
ner clausulas de ventanas de
salida, dandose laposibilidad de
cuantificar desde un principio la
solucién econdmica a una sali-
daanticipada.

De lo que no cabe duda es
que propietario y operador de-
ben caminar en el mismo senti-
do, teniendo siempre en mente
que lo mejor paraambos es que
el hotel selleney genereingre-
sos. Pero paraello es necesario
plantearse todo tipo de asun-
tosy renegociar. Lorenzo Cle-
mente, socio de Garrigues,
apunto que frases como "esto
no se ha hecho nunca o esto
siempre se ha hecho asi" pier-
den hoy todo sentido.

Juan Ignacio Pardo, abogado
interno de MelidHotels Interna-
tional, se posiciond en este sen-
tido incluyendo en el proceso la
figura del financiador: "Todos
| os participantes tendriamos que
ser capaces de cuestionarlos
todo en estos momentos'y traer
alamesano solo al propietario
y a operador, sino al financiero
gue esté detras. Ninguno de los
tres tiene interés en que un ne-
gocio se hunda".

Parece que queda claro que
hay que restablecer las relacio-
nes "La implicacion de la pro-
piedad en el proyecto hotelero

es fundamental”, sefialo Juan
Ignacio Pardo.

Aungue aclaré que no estaba
describiendo la posicion institu-
cional delacompafiaen sudis-
curso, sf revel6 queparaMeliala
gestion ha sido lafiguraideal a
la hora de conocer nuevos mer-
cados. Un modelo de gestion
que, asu juicio, requiere de una
potenciade comercializacion, de
sistemas, de capacidad de orga-
nizar procesos internos, de una
buena cartera de personal, de
potencia en sistemas de audito-
riay calidad y de servicios de
satisfaccion a cliente.

Lagestion hoteleratambién se
ha posicionado en el mercado es-
pafiol como una opcion sdlidaen
proyectosderefinanciacién apro-
pietarios, ya que muchas entida-
desfinancieras prefieren que haya
un operador tras el activoinmobi-
liario, segtin explicd Pardo.

En el transcurso de lajorna-
daMariaAngeles Pérez deAya-
lay José Manuel Cardona, so-
cios de Garrigues, destacaron
aspectos relevantes en cuanto
alafiscalidad en laadquisicion
y la tenencia de inmuebles ho-
teleros. En el caso delavalora-
Ccion catastral, que tiene efectos
en lacuentade resultado, Pérez
de Ayala sefial 6 la importancia
de que se revisen estas valora-
ciones para que sean acordes al
valor del mercado y harecorda-
do la posibilidad de impugnar
dichas valoraciones en caso de
que el propietario no esté con-
forme con lo establecido. Car-
donatraté los diferentesimpues-
tos que pueden incidir en la
compra-ventade uninmueble ho-
telero, yaque aveces pueden de-
pender del 1VA, pero otras, por
gjemplo, de los impuestos de
transmisiones patrimoniales. "Es
necesario analizar previamente
cada caso", sefialo.
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La viabilidad de Empresas de Servicios Energéticos
en pequenos hoteles: proyectos integrales

El modelo de ESE se basa en la eficiencia energética de forma global en todas las instalaciones del hotel

El director general de Balantia, Eduardo
Olano, analiza las posibilidades que tiene
los establecimientos hoteleros para reducir
Su consumo energético a través del mode-

Ebuarpo OLANO

DIRECTOR GENERAL DE BALANTIA

En una muestra reciente de 60
auditorias energéticas realizadas
en hoteles nacionales los resul-
tados en cuanto a potencial de
ahorro energético bajo criteriosde
eficienciaenergéticaascendian a
un 24% sobre |os consumos ener-
géticostotales anuales. Este aho-
rro era atribuible a la aplicacion
de multiples medidas que afecta-
ban a las princi-
pales areas de
consumo de un
hotel: climatiza-
cion, agua co-
rriente sanitaria,
iluminacion, coci-
nas o equipos.
Lainversion aso-
ciadaaestasme-
didas es obvia-
mente relevante para un hotel y
curiosamente coincidiaen magni-
tud aproximadamente con lo que
es la factura energética anual de
un hotel, es decir, para un hotel
medio con un consumo de
150.000 euros anuales en energia
se hecesitabalamismacifrapara
reducir su consumo anual a
114.000 euros. Para este tamafio

de hoteles el modelo de Empresa
de ServiciosEnergéticos (ESE) tie-
ne encagje con diversos alcances
parciaes, es decir, larenovacion
de una caldera, climatizadora o
incluso sdlolailuminacion ofrece
€l volumen suficientedeinversion
para poner en marcha un proyec-
to deestetipo. Sin embargo, pese
a que los hoteles pequefios sue-
len ofrrecer potenciales de ahorro
superioresen porcentagje, el tama-
fio de los proyectos asociados es
mas reducido y no resultan via-
bles para la puesta en marcha de
unaESE que Unicamente actlieen
uno delos ambitos de ahorro que
hayadetectado laauditoria. A tra-
vés de un ejemplo real en un ho-
tel de 12 habitaciones planteamos
unafdérmulaque puede hacer via-
bletambién los proyectos ESE en
hoteles de reducido tamario.
Costes Hundidos en los Pro-
yectosESE

Lamayoria de empresarios del
sector carecen de experiencia

«La renovacion de una cal-
dera, climatizadora o in-
cluso sélo la iluminacion
en un hotel ofrece el volu-
men suficiente de inver-

sion para poner en marcha
un proyecto de este tipo»

personal en un proyecto ESE y
desconocen |os costes hundi-
dos en los que se incurre para
poner en marcha un proyecto
de estas caracteristicas. En su
génesis es imprescindible con-
tar con unaAuditoria Energéti-
capreviao a menosun pre-es-
tudio con el que detectar la
oportunidad. Para validar su

lo de Empresa de Servicios Energéticos
(ESE), que es un modelo basado en la efi-
ciencia energética de forma global en las
instalaciones. Olano pone como ejemplo las

viabilidad seré necesario un
Estudio Energético de Detalle
(EED) en el que se validarala
idoneidad dela/las medida/s de
ahorro através de mediciones,
el coste real con presupuestos
en firme de proveedoresy toda
la coordinacion del proyecto
que exige paralacorrecta pues-
taen marcha. En paralelo aeste
proceso se debera consensuar
el contrato ESE queregularala
colaboracion durante el contra-
to. Lamultitud deformulasexis-
tentes, unido a que la vida de
los contratos puede alcanzar
|os 10-12 afios, exige una dedi-
cacion importante de tiempo
paraal canzar unaférmulasatis-
factoriaentrelas partes. En este
sentido el modelo del IDAE pre-
senta un esquema valido pero
que siempre exige adaptaciones
multiples en cada caso. Por Ul-
timo y no menos importante,
hay que establecer un protoco-
|lo de mediday verificacion con
el que se calcu-
len de manera
fiable y trans-
parente los aho-
rros que genera
el proyecto. Al
igual que con
los contratos
existen estan-
dares como el
protocolo inter-
nacional EVO quesirven dere-
ferenciapero que precisan ajus-
tes para cada contrato. Por
todo lo anterior, por pequefio
gue sea un proyecto que se
quiera enmarcar en un modelo
ESE, va a generar unos costes
deingenieria, legalesy de pro-
yecciones econémicas que no
deberan representar una pro-

Una de las habitaciones del Hotel Palacio Ca Sa Galesa de Palma de Mallorca.

medidas realizadas en el Hotel Palacio Ca Sa
Galesa, de Palma de Mallorca, para ahorrar
en el consumo energético en distintas areas,
como en la calefaccion o lailuminacion.

En todas las instalaciones de un hotel se puede producir un ahorro energético.

porcién excesivamente el evada
frente a la inversion que con-
templael proyecto. Alojamien-
tos de tamafio pequefio que
quieran realizar una ESE exclu-
sivamente para cambiar una
caldera (sin que se les exijali-
gar el contrato al suministro por
parte de unacomercializadora),
unaclimatizadorao lailumina-
cién del hotel, dificilmente en-
contrarédn una empresa que les
ofrezca unapropuestaen el que
las inversiones puedan quedar
financiadas con losahorros. Sin
embargo la combinacion de
multiples medidas de caraaun
proyecto integral podran hacer
viable el modelo, alavez que
permitirdcapturar unaparteims-
portante del ahorro latente exis-
tente en el edificio.

Caso Préctico en Hotel de 12
Habitaciones

El Hotel Palacio Ca Sa Galesa
es un alojamiento de cinco es-
trellas situado en el casco anti-
guo de la ciudad de Palma de
Mallorca. Como le ocurre peri6-
dicamente a cualquier hotel, la
calderadel mismo precisaba ser
renovada por su escaso rendi-
miento y los problemas que ge-
neraba, sin embargo el ahorro
gue podia aportar era de tan
s6l0 1.000 euros anuales frente
aunainversion de 7.000 euros.
Tras realizar una auditoria en-
cargada por la propiedad se
detectaron medidas relaciona-
dasconlailuminacion, laelimi-
nacion del consumo de energia
reactivao laoptimizacion dela

potencia contratada, que en su
conjunto permitian reducir en
un 21,6% el consumo energéti-
co total del hotel con una in-
version asociada de 24.000
euros, haciendo mucho més
viablelaféormulaESE. Si el ho-
tel incurriaen unos costes ener-
géticos (electricidad y gas na-
tural) de cercade 30.900 euros
anuales, con el conjunto de me-
didas de implementadas el nue-
vo coste queda reducido a
24.200 euros permitiendo finan-
ciar larenovacion delacaldera
y la instalacion de tecnologia
LED en todo €l hotel, sin que
en los préximos 10 afios el ho-
tel tenga que asumir inversion
alguna. El modelo ESE tiene
también lavirtud de abrir el ca-
mino para la optimizacion de
consumosalolargo del proyec-
to por mejoras en lagestion, al
margen de las que ya se van a
conseguir graciasalamejorade
los rendimientos de |os nuevos
equipos instalados, creando un
circulo virtuoso en el que se be-
nefician hotel y proveedor al
compartir los ahorros. Dado que
una parte importante de los alo-
jamientos nacionalestienen limi-
tado tamario, en el caso de que-
rer optar aformulas detipo ESE,
sera necesario que lo enfoquen
de unamaneraintegral plantean-
dose la eficiencia energética de
forma global en sus instalacio-
nes que, pese a afiadir compleji-
dad al proceso, les permitirare-
ducir drasticamente sus consu-
mos energeéticos en el futuro.
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La situacion en la que se encuentra el sec-
tor hotelero en Espafia es comparable al as-
teroide "2005 YU55", el cual entrafiaba un
gran riesgo para el planeta debido a su cer-

JESUs GATELL

MiemBro peL ComiTE bE CEHAT

2005 YU55" es €l codigo con el
gue se identifica un asteroide de
400 metrosdediametro, quee pa-
sado 8 de Noviembre de 2011,
pasb apoco més de 300.000 kil 6-
metrosdelaTierra, unadistancia
inferior alaque separaalaluna
de nuestro Planeta. La NASA y
otros organismos internaciona-
les, activaron un seguimiento ex-
haustivo del "2005 Y U55", por €l
riesgo que entrafiaba una trayec-
toriatan cercanaalaTierra

Este fendmeno, cercano en el
tiempoy en el espacio, meinspira
una serie de reflexiones sobre la
situacion econémicay la activi-
dad de nuestras empresas.

Las cosas no suceden porque
si, todo estarelacionado, de ahi la
teoria del "efecto mariposa'. La
burbujainmobiliariano erasoste-
nible, habiahechoseinformesque
asl lo denunciaban; sin embargo,
durante afios se fomentd y se per-
miti6 la especulacion del suelo,
recalificandol o urbanisticamente,
sinmayor criterioqued dinerofa
cil y répido, construyendo hote-

OPINION

El asteroide 2005 YU55

Un fendbmeno similar a la situacion econdmica actual

cir de ese cinturon de hormigony
asfalto, que alo largo de cientos
de kilémetros encorseta nuestras
playas y entornos naturales.

Debemos cambiar, cambiar con
humildad, con rigor, con esfuerzo,
reconociendo los erroresy apren-
diendo de €ellos, estar convenci-
dosdeque calidad no essdlo can-
tidad, que los valores de sosteni-
bilidad y medioambientales son
los que nos permitiran competir
con otros destinos turisticos, con
ventgjay hegemonia.

LaResponsabilidad Socia Cor-
porativa de la que tanto se habla,
tiene en lasostenibilidad de nues-
tro entorno mucho que decir, y
sobre todo, mucho que hacer; en
ellonosvae futuro. No podemos
seguir pensando en el corto pla-
Z0, €s un grave error, debemos
pensar que cuanto hacemos hoy
es para la consolidaciéon de ma-
flana. Recordemos a San Agustin
deHipona: "El pasadoyanoes, y
el futuro no es todavia'.

En otro orden de cosas, pen-
semos en |o que esta ocurriendo
enlacomercializacion electronica
de nuestros establecimientos.
Cuando lairrupcién de Internet,
recibimos sefiales e informacion
de lo que iba a suceder, de sus
posibilidades. ¢Qué hicimos?, co-
meter dos errores graves: Prime-
ro: Quedarnos quietos, esperar a
ver, no comprendimos que lara-
pidez en las decisiones nos posi-
ciona con ventajay mayor com-
petitividad. Segundo: Con Inter-
net el cliente vendriadirectamen-
te a nuestros hoteles, sin inter-
mediarios, con un notable ahorro
econémico y sin esfuerzos para
lacomercializacion.

«Los resultados de estas poli-
ticas son tan evidentes como
nefastos porque sufrimos un
crecimiento urbanistico, sin
las necesarias infraestructu-
ras, especialmente en las co-
municaciones»

les sin previos y rigurosos estu-
diosdevigbilidad y sostenibilidad.

Los resultados de estas politi-
cas son tan evidentes como nefas-
tos; no sdlo sufrimosun crecimien-
to urbanistico, sinlasnecesariasin-
fraestructuras, especiamenteenlas
comunicaciones, sino también el
caosdelamasificacion, snel debi-
do esponjamiento ddl territorio. Asi
podemos ver los colapsos diarios
en nuestros accesos a las ciuda-
des, con un gasto insoportable de
combustibley tiempo.

Llegado €l periodo devacacio-
nesy puentes, abandonamos las
retenciones cotidianas por lasre-
tencionesfestivas. Todo ello crea
un circulo vicioso del que no po-
demos, ni sabemos, y lo que es
peor, no queremossalir. Y quéde-

El resultado hasido totalmente
lo contrario, otros vieron la opor-
tunidad, el negocio, antes que no-
sotros. Su agilidad y visién ha
hecho que grandesplataformasde
comercializacion, las OTA'S (On
line Travel Agencies), se han eri-
gido con "el santoy la peana’.

En estos momentos nuestra pa-
sividad ha desembocado en im-
portantes inconvenientes para
nuestra gestion diaria:

a) Encarecimientodelainterme-
diacién; comisiones inaceptable,
rappeles, "fees’, etc., de manera
que € precio final que percibe €l
hotelero estd, en ocasiones, por
debajo del umbral derentabilidad.

b) Pérdidade autonomiaalahora
defijar losprecios paliticadedescuen-
tos, formade pago, comisiones, etc.

cania. Las cosas no suceden porque si, todo
estd relacionado, de ahi la teoria del "efec-
to mariposa". Laburbujainmobiliariano era
sostenible, habia hechos e informes que asi
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lo denunciaban; sin embargo, durante afios
sefomentd y se permitié laespeculacion del
suelo, recalificandolo urbanisticamente, sin
mayor criterio que el dinero.

La NASA activé un seguimiento exhaustivo del asteroide por el riesgo que conllevaba.

c) Pérdida de la gestion en la
politica del posicionamiento de
nuestraMarcay denuestro Produc-
to, d estar sometidosacriteriosque
nos imponen un sobrecoste para
estar enlaprimerapégina. Unacla
sificaciénqueafectaalaMarcay a
su reputacion, enlaque esimposi-
bleomuy dificil intervenir. Lasen-
sacion deimpotenciaaflora.

En unainteresante jornada so-
breel E-Commerce hotelero, con-
vocaday felizmenterealizada por
laAsociacion Empresarial Hote-
lera de Madrid, hace pocos dias,
se identificaron una serie de ma-
las précticasdelosintermediarios
online, talescomo:

-Ofrecer preciosficticiamente
més baratos.

-Aplicar descuentos no auto-
rizados.

-Desviar las reservas directas
del Hotel.

-Ofrecer formas de pago con
descuento.

Debemos reaccionar con rigor
y coherencia ante estos hechos,
una reflexion de Peter Driicker,
quien aseguraba: "L as organiza-
ciones ya no se construyen so-
brelafuerza. Cadavez méssele-
vantan sobre la confianza. La
confianzano significaquelagen-
tesecaigabien, significaqueuno
puede confiar en el otro". Nosin-
vitaaser masselectivosalahora
de las contrataciones, y que tan-
to la ética como la deontologia
presidan nuestros actos, pudien-
do asi exigirlas a los demas,
creando y potenciando esta tan
necesaria confianza, principio y
fin de todo buen negocio y de
nuestra reputacion.

Estoy seguro de que quien lea
estas lineas pensara que, todo
cuanto digo yalo sabey que nada
nuevo leaporto. Leon Tolstoi &fir-
mabaque: "Esmasfacil excribir diez
volUmenes de principios fil osofi-
COs, que poner en practicauno solo
deestosprincipios'. Efectivamen-
te, la cuestion no es cuanto sé,
sino, cuanto aplico de misconoci-
mientos. De esto setrata, reaccio-
nar, cambiar, convencidosde nues-
tras razones y nuestros objetivos.

cosas que no hemos hecho o las
hemoshecho mal. A dejar de pen-
sar fatidicamente, que yo no
puedo hacer nada, que la culpa
es de los demas, que esto es lo
gue noshatocado vivir, queigual
pasa pronto, etc. etc.

Nada va a cambiar si ésta es
nuestra actitud. Dirigir es servir,
€es crear, es cCompromiso, €s opor-
tunidad, es responsabilidad, es
generosidad y sobre todo amor.

Estiempo de cambiar y de ser

«Es mas facil escribir diez
volumenes de principios fi-
losoficos, que poner en
practica uno solo de estos
principios. La cuestion no es
cuanto se, sino, cuanto apli-
co de mis conocimientos»

&Y quetiene que ver el 2005
Y U55"?. Mucho, si queremosin-
terpretarlo como unasefial, como
un riesgo, que nos invita a po-
nernos manos a la obra, hacer

los protagonistas del cambio. Y
duefios de nuestro destino, no
dejemos quelosdemés piensen e
innoven por Nosotros; nos va en
ello el hoy y el mafiana.

Si alguien tiene alguna duda, saque sus propias conclusiones,
sobre magnitudes hoteleras de las cinco principales capitales
europeas, son cifras del afio 2011, publicadas por Hot Stats:

CIUDAD

MADRID:  70,94€

LONDRES: 140,52€
PARIS: 149,67 €
ROMA: 134,11 €
BERLIN: 91,59€

REVPAR % OCUPACION MASASALARIAL

66,4% 38,9 %
82,3% 23,7%
76,0 % 39,1 %
70,0% 41,0%
72,2% 29,1%
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HBD Consulting iImplanta sistemas de upselling y cross selling
en los hoteles para mejorar la relacion con los clientes

La consultora busca la satisfaccion del cliente, la fidelizacion y motivacion del
empleado, el incremento de beneficios para el hotel y reforzar la imagen de marca

L DIRECTOR GENERAL de

laconsultorahoteleray

turistica HBD Consul-

JJy ting, Algjandro Franci-

no, analizalos sistemas

de gestion de upselling y cross

selling que ofrece para el sector

hotelero especialmente pensa-

dos paratodos sus departamen-

tos, incrementando el ingreso

medio por cliente y su precio
medio por habitacion.

HBD Consulting facilita al
personal ejecutivoy al resto del
equipo de los hoteles mayores
herramientas de ventas, interac-
cion con el cliente y una mayor
motivacion para finalmente in-
crementar losratios de satisfac-
cion en los establecimientos.

Pregunta: ¢Quédiferenciaexis-
teen laimplantacion deestastéc-
nicasen loshotelesvacacionales
frentealosurbanos?

Respuesta: Existen varias dife-
rencias basicas entre la imple-
mentacion de las técnicas de
upselling y cross selling entre
los hoteles vacacionales y ur-
banos, una de ellas es obvia-
mente la segmentacion de las
habitaciones que hacen los ho-
teles, ya que mientras en hote-
les urbanos esta segmentacion
obedece més a criterios de ta-
mafo y complementos (planta

gjecutiva, tipos de camas, etc..),
en el vacacional la segmenta-
Cion obedece mas a criterios de
vistas (Ocean front, etc..), otra
diferencia es la segmentacion
del clientey su estancia media,
mientras que en el segmento ur-
bano la estancia media es méas
corta, en el vacacional es |10gi-
camente mas larga, y esto tiene
una implicacion directa en los
valores que un cliente busca al
consumir servicios del hotel y/
0 hospedarse en las habitacio-
nes, por Ultimo otra diferencia
seria como establecer |os tipos
de suplementos por habitacion,
ya que no hay nunca que entrar
en confrontacién con losturope-
radores. Hay alguna diferencia
mas, también entre vacacional y
todo incluido, pero estas son un
bueninicio...

P: ¢Como seimplicaal hotel en
el upsdllingy crossselling, y qué
departamentosseven afectados?
R: A pesar de que desde nues-
tra empresa implica a todos los
departamentos enfocados a las
ventas, en laformaciény segui-
miento de resultados, esto seria
reservas, front desk, comercial,
banquetes (MICES), Alimentos
y bebidas, y spa, como departa-
mentos principal es, me gustaria
afiadir quelaimplicaciondelos
jefes de departamento y direc-

Alejandro Francino. Director general deIHBD Consultingl

tores/as de los hoteles marcan,
a parte de nuestra labor en la
formacion y seguimiento, los
buenosresultadosy la continui-
dad del proceso.

P: Desdesu experiencia, ¢quégra-
dodemejorasepuedealcanzar ?
R: Siempre he dicho que el
upselling y cross selling esin-
versamente proporcional a la
adquisicién de un coche por
gjemplo, mientras que si ad-
quieres un coche nuevo solo
ponerlo en la calle ya pierde
valor, en las técnicas de
upselling en los hoteles nada
mas realizar la formacién al
personal de los diferentes de-
partamentos implicados, el ho-
tel ya gana valor. Recordando
que el upselling debe buscar
tres elementos clave para su
buen funcionamiento, el prime-
roy fundamental esla satisfac-
cion del cliente, el segundo es
lafidelizacion y motivacion del
empleado, y el terceroy altimo
es el incremento de beneficios
parael hotel y el reforzar laima-
gen de marcade laempresa.

P: ¢Quéexpectativasdefuturove
en el upsellingy cross selling?
R: Sin extenderme demasia-
do, le veo un potencial enor-
me, ya que en definitiva tra-
tamos de lainteraccion con el
cliente de forma proactiva,
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El director general de HBD Consulting, Alejandro Francino.

desde HBD Consulting esta-
mos desarrollando lo quella-
mamos el SUM (strategic
upselling Management), una
vuelta de tuerca mas a dife-
rentes técnicas y evolucién
de este tipo de técnicas de
ventas, no solo en upselling
sino en cross selling, en ho-
teles y empresas turisticas.

P: ¢Quénuevasiniciativastiene
HBD ConsultingconlaCEHAT?

R: Ahoramismo estamosreali-
zando una campafia comercial
através de nuestro call center
parala CEHAT, y desarrollan-
do cursos de orientacion para
| as asociaciones, concretamen-
te los hoteles asociados a es-
tas, con el fin de que gratuita-
mente, tengan mediante unas
conferenciasitinerantes, cono-
cimiento delo que las técnicas
de upselling y cross selling.

ENTIDADES

COLABORADORAS

ANEK S3

AnekS3 es una empresa de sumi-
nistros médicos que se ocupade la
distribucion de desfibriladores en
todos los espacios publicos, espe-
cidmente hoteles. Si desean mésin-
formacion pueden contactar con
Eduardo Carbonell en el 670930333
oene 902760604. | gualmente, pue-
den consultar nuestra web:
www.aneks3.comy consultar cual-
quier duda en www.ecarbo-
nell @aneks3.com.

CEPSA

Cepsaofrece atodos|os sociosdela
CEHAT un importante descuento en
lacomprade su gasdleo C, paraello
tan solo deberén adherirse a conve-
nio vigente, Sin ningin COmpromiso.

Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO

Este Grupo de consultoriacompues-
to por ingenieros, economistasy au-
ditores tiene como fin la blsqueda
de informacién y gestion de infor-
mes para obtener subvencionesy li-
nessdefinanciacion.

Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTEL ERIA DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hoste-

leria de Jerez consti-
tuye un centro emble-
mético en la forma-
cion de los profesio-
nales del sector hostelero. Dotada
de unasinmejorablesinstalaciones
se ha convertido en un referente
de calidad con proyeccion en la
realidad andaluza.

ES

Executive Search Internationd (ESl) es
lafirma de seleccion de top tdents de
referenciaenlaindustriahotelera, basa-
daen un profundo conocimiento de la
industria turistica y en continuo con-
tacto conlosmejoresprofesondes. La
firmacuentacon mésdetreintaafiosde
experienciay sedesen todo d mundo.

Contacto: 922 713 540

Sitio web: www.esiglobal.com

HBD CONSULTING

Empresa especializadaen acciones
de marketing y ventas para el sec-
tor hotelero. Entre sus servicios
destacamos las campafias comer-
cialesatravésdesucall centery la
implementacion de proyectos de
upsellingy crosselling.

Contacto: www.hbdconsulting.es
info@hbdconsulting.es

Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTOPARALADI-
VERSIFICACION Y AHORRO
DELAENERGIA)

Desarrollamedidasdeimpulso alas

Empresasde Servicios Energéticosa
través de los programas Biomcasa,
Solcasa, Geotcasay GIT, paralage-
cucion de proyectos de ACS, cale-
facciony climatizacion en edificacion
apartir delasfuentesrenovables, es-
pecialmenteindicados en hoteles.
www.idae.es

“LACAIXA”

L ider en el sector financiero espafiol,
€on un gran conocimiento del sector
hotelero, a que ofrece una atencion
especializaday soluciones especifi-
casadecuadasasu actividad. Por este
motivo, se hacreado ServiTurismo,
una of erta centrada en proporcionar
productosy serviciosfinancierosdi-
rigidosalasempresashotelerasque,
unidaalaampliared de oficinas, le
ofrecelasrespuestas que el mercado
Yy Sunegocio requiere.
WwWw.lacaixa.es/empresas

MYPROVIDER

MyProvider es la primera comuni-
dad online exclusiva para hoteles y
sus proveedores; una herramienta
Unicaen el mercado espafiol que per-
mite a los hoteles localizar, gestio-
nar, pedir presupuestos e incluso
valorar |os mejores serviciosy pro-
ductos de empresas especidlizadas.
Contacto: www.myprovider.es

NESTLE
NESTLE, empresa lider mundial en
aimentacion presenteen el mundodel

fuerade hogar en Epafiaatravésde
NESTLE PROFESSIONAL, le cfre-
ce una gama completa de productos
parahoteles que abarcadiversidad de
categoriasentrelasquedestacan Bebi-
dasCdientes, Ceredesparael desayu-
no, Productos Culinarios y Postres,
Snacksy Chocolates, y Helados.
Contacto: foodservices@nestle.es
Telefono: SAC: 913890800 /
902112113 (Helados)
swww.nestleprofessional.es /
www.helados.nestle.es

PIKOLIN

Se ha firmado este acuerdo para
ofrrecer unas condiciones ventgj o-
sas a los establ ecimientos asoci a-
dos a CEHAT en laadquisicion y
renovacion de colchones, para dar
respuesta a toda la tipologia de
usuarios que se alojan en estos es-
tablecimientos.

Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30

RATETIGER

RateTiger, de eRevMax, software
lider en el manejo de canales de
distribucién onliney Revenue Ma-
nagement, ofrece al hotelero una
variedad de productos parael con-
trol mucho més eficiente de tari-
fasy cupos de habitaciones a tra-
vés de mltiples canal es de distri-
bucién. Asimismo, este software
permite obtener informacién com-
parativade su ofertafrente alade

sus competidores.
Contacto: 677.42.66.38

RENTOKIL INITIAL

Rentokil Initial, serviciosespecidiza
dosen prevenciony control deplagas
ehigiene. Programas especificamente
desarrollados para @ sector hotelero.
PestNetOnLine Unico sistema en €
mercado que permite un seguimiento
online y un reporte completo de los
serviciosde control deplagas.
Contacto: Jacinto Diez. 91 627 02 84

SIHOT

SIHOT es un proveedor de software
paralagestion hotelera, deorigenae-
man. Ofrece un conjunto de progra-
mas para el control de pequefios,
medianosy grandes establecimientos
y cadenas, usado por 2.800 hoteles
del mundo, 250 de ellos en Esparia.
Contacto: Marc Llobet
636.43.21.96 - m.|lobet@sihot.com

WILLISIBERIA

Broker lider en e sector turigtico es-
pafiol, ofrece una amplia experiencia
en gestion desegurosanivel naciond,
asi como tecnologiay programas ex-
clusvosparaandizary evaluar losries-
gosdelascompafiiashotelerasy ofre-
cer el mejor asesoramiento. Lossocios
de la Confederacion, se beneficiaran
de mejoras en e aseguramiento y de
primas a precios muy competitivos.
Contacto: 91.154.97.43
cehat@willis.com
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En el afio 2000, y ainstancias de la Federacion
Espafiola de Hoteles (FEH) y de ZONTUR, el en-
tonces Tribunal de Defensa de la Competencia
sancion0 a la Entidad de Gestién de Derechos
de los Productores Audiovisuales (Egeda) por
el caracter abusivo de las tarifas impuestas por

ALFONSO LAMADRID DE PABLO

ABOGADO DE GARRIGUES BRUSELAS

En los afios transcurridos des-
de entonces quien esto escribe
pasb de ser un estudiante inte-
resado en los hoteles y que lo
desconocia todo sobre el dere-
cho de lacompetenciaaun abo-
gado que muy frecuentemente
tiene la sensacion de saber so-
lamente de derecho de la com-
petencia. Otras cosas no han
cambiado tanto durante este
tiempo: el pasado mes de marzo
laComision Naciona delaCom-
petencia (CNC) declaro, unavez
mas, y también tras una denun-
ciainterpuestapor |laCEHAT, la

TRIBUNA JURIDICA DE GARRIGUES

El derecho de la competencia
en el sector hotelero

La infraccion de las normas de competencia puede acarrear nulidades contractuales y sanciones pecuniarias

leza penal. El desconocimiento
deloslimites que estaramadel
Derecho impone, y de las posi-
bilidades que ofrece, esun lujo
que los empresarios hoteleros
no deberian permitirse.

En los Ultimos afos el dere-
cho delacompetenciase haeri-
gido en uno de los instrumen-
tos més relevantes paralaregu-
lacion de la actividad econémi-
caentodaslasjurisdicciones del
mundo y en todos |os sectores,
sin excepcion. El sector turisti-
€0y, mas en concreto, el sector
hotelero, no han sido ajenos a
este fendmeno. Aunque muchas
veces pase desapercibido, gran
parte de las actividades ordina-
rias de los hoteles estéan direc-
tamente sujetas al ordenamien-
to concurrencial. Los intercam-
bios de informacién acerca de
ocupacion o tarifas, lasrelacio-
nes con centrales de reservas o
con mayoristas, incluidos los
online, los acuerdos de comer-
cializacion conjuntao los acuer-
dos de distribucion con provee-
dores entran todos de lleno en
el ambito de aplicacion de esta
rama del Derecho. A continua-
cion se hara unareferencia, ne-

«Los hoteles perciben el de-
recho de la competencia
como algo difuso, lejano, y
hasta cierto punto exatico,
aplicable solamente a gi-
gantes empresariales acti-
VOS en otros sectores»

nulidad delastarifas mensuales
fijadas por Egeda parala comu-
nicacién publica de contenidos
audiovisuales en habitaciones
de hotel por infringir las normas
de competencia, e impuso a
Egeda una nueva sancién de
478.515 euros.

Tampoco hacambiado laper-
cepcidn que muchos hoteleros
tienen del derecho de la com-
petencia como algo difuso, le-
jano, y hasta cierto punto ex6-
tico, aplicable solamente a gi-
gantes empresariales activos en
otros sectores. Esta percep-
cion, sin embargo, eserréneay
en ocasiones incluso peligrosa.
Lainfraccion delas normas de
competencia puede acarrear nu-
lidades contractuales, obliga-
ciones de resarcimiento de da-
flosy perjuicios, sanciones pe-
cuniarias que pueden alcanzar
el 10% de la facturacion anual
del grupo al que pertenezca la
empresa infractora, e incluso
sanciones personales para di-
rectivos que, en algunos casos,
pueden ser incluso de natura-

cesariamente no exhaustiva, a
algunasdelasprécticasalasque
mas atencion se viene prestan-
do en los dltimos tiempos.

Relacionesentrehoteles
Préacti camente cual quier acuer-
do -formal o no- entre hoteleso
grupos de hoteles competido-
res entra dentro del ambito de
aplicacion de las normas de
competencia. Este principiore-
sulta aplicable, por gemplo, a
acuerdos de comercializacion
conjunta, a la constitucion de
centrales de reservas o a los
acuerdos de compra conjunta,
entre otros. En los Gltimostiem-
pos, sin embargo, |os acuerdos
gue mas prominencia han al-
canzado en relacién con laapli-
cacion del derecho de la com-
petencia al sector hotelero han
sido los acuerdos de intercam-
bio de informacion acerca de
tarifas y/u ocupacion.
Autoridades de competencia
de toda la Unidn Europea vie-
nen recurrentemente imponien-
do sanciones a hoteles, cade-

esta entidad paralacomunicacién en habitacio-
nes de hotel de contenidos protegidos por de-
rechos audiovisuales. Varios afios después, mi
padre, que en aquellos afos era Vicepresiden-
te, primero, y Tesorero, después, de la FEH, si-
gue refiriéndose a ese procedimiento cuando

nas de hoteles y asociaciones
por su participacion en inter-
cambios de informacion de ca-
récter anticompetitivo. Asi, por
egjemplo, en 2005 la autoridad
francesa de competenciaimpu-
so multas por valor de 709.000
euros a seis hoteles de lujo de
Paris por intercambiar con pe-
riodicidad semanal y mensual
informacion confidencial acer-
cadesustarifasy tasas de ocu-
pacion. En 2007 laautoridad de
competencia danesa también
sanciong a la asociacion "Ho-
teles y Posadas danesas" y a
los directivos de ésta por pro-
hibir a sus miembros anunciar
tarifasinferiores alas minimas
fijadas por laasociacion.

Siguiendo esta misma linea,
diversas autoridades de compe-
tenciadelaUnion Europea, in-
cluida la espafiola, han subra-
yado en reiteradas ocasiones la
necesidad de prestar atencion
aque las actuaciones de Cama-
ras de Comercio, patronales,
asociaciones profesionales y
cadenas hoteleras no den lugar
aintercambios de informacién
de caracter anticompetitivo ni
a recomendaciones colectivas
de precios que pueden plasmar-
se, incluso, en manifestaciones
unilaterales. Muchos de los
lectores de esta revista recor-
daréan el expediente incoado a
|a CEOE por laCNC en abril de
2011 araiz de unas declaracio-
nesrealizadasen FITUR por un
destacado hotelero que inclu-
yeron una mencion ala necesi-
dad de incrementar las tarifas
hoteleras durante 2011. La in-
coacion de este expediente,
muestra en gran medida de un
celo excesivo por parte delas au-
toridades de competencia, ilus-
tratambién laatencion creciente
que estas autoridades vienen
prestando al sector hotelero.

Es importante observar que
losintercambios de informacién
entre hoteles sancionados en
estos y otros casos no solamen-
tesereferian atarifas. Lasauto-
ridades de competenciatambién
se han pronunciado acerca de
|lacompatibilidad con lasnormas
de competencia de los indices
de ocupacion y de ingresos por
habitacion tan frecuentes en el
sector. En sintesis, se conside-
ran que el intercambio deinfor-
macion de esta naturaleza Uni-
camente sera licito cuando: (i)
lainformacion se distribuya de
forma agregada, esto es, de ma-
nera que no puedaidentificarse
la actuacion individual de cada
establecimiento; (ii) lainforma-
cion selimite al rendimiento de
un establ ecimiento en compara-

cion con el resto; y (iii) entrela
fecha de publicacion y lafecha
del intercambio medie un tiem-
po suficiente para que los esta-
blecimientos participantes no
puedan adaptar sus estrategias
comercialesalade sus competi-
doresentiempo real.

Relaciones entre hotelesy cen-
tralesdereserva, agenciasdevia-
jeyotrosdistribuidores

El derecho de la competencia no
solamente se aplica a los acuer-
dos entre competidores, sino
también alos acuerdos con otras
empresas que actlian a distintos
niveles de la cadena de distribu-
cion ("acuerdos verticales").

Por regla general los acuer-
dos entre no competidores se
perciben como menos pernicio-
sos para la competencia. Aun
cuando las sanciones por in-
fraccion del derecho delacom-
petencia derivadas de este tipo
de acuerdos son habitualmen-
te inferiores a las impuestas
ante acuerdos entre competido-
res, lo cierto esque en el marco
de estas relaciones el derecho
de lacompetenciatambién pue-
de jugar en favor de los hote-
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ejemplifica lo que las asociaciones de hoteles
pueden hacer por sus miembros. Fue entonces
cuando escuché, de boca de diversos hotele-
ros cercanos, las primeras referencias al dere-
cho de la competencia, del que hablaban como
algo remoto pero aparentemente (til.

libres de concluir acuerdos
con terceros turoperadores.
Este precedente muestra
que el derecho de lacompeten-
cia es quizéas el mejor instru-
mento del que disponen los
hoteleros a la hora de enfren-
tarse ala creciente concentra-
cién en el mercado de los tur-
operadores y al consecuente
incremento del poder de mer-
cado del que estosdisfrutan. La
CEHAT demostro ser conscien-
tedeello cuando en 2010 se en-
frentd, esgrimiendo argumentos
de derecho de lacompetencia, a
la decision de Thomas Cook de
aplicar unilateralmente un des-
cuento del 5% a todos los ho-
teles espafioles so pretexto de
sufragar |as pérdidas ocasiona-
das por el efecto delanubevol-
canicaen Islandia.
Laevolucion de los model os
tradicionales de distribucion vy,
en particular, el augedelossis-
temas de reservas online tampo-
co ha pasado desapercibido
para las autoridades de compe-
tencia. En diversos Estados
miembros delaUnion Europea -
y especialmente en el Reino
Unido, donde ya se ha incoado

«El desconocimiento de los
limites que esta rama del
Derecho impone, y de las
posibilidades que ofrece,
es un lujo que los empre-
sarios hoteleros no debe-

rian permitirse»

les. La anulacion por dos ve-
cesdelastarifasde Egedaalas
gue haciamos referenciaal co-
mienzo de este articulo son un
buen ejemplo deello.

En algunos casos los hote-
leros pueden verse indirecta-
mente af ectados por exigencias
de sus contrapartes dirigidas
aeliminar su libertad contrac-
tual. Algunos lectores de esta
revista quizas recuerden que
hace unos afios el turoperador
Holiday Jack presenté una de-
nuncia ante la autoridad alema-
na de competencia en la que
alegaba que empleados de su
competidor TUI habian presio-
nado a hoteles de Bal eares, Ca-
narias, Algarve, Turquiay Re-
publica Dominicanacon el fin
de que no suscribieran ningun
acuerdo de colaboracion con
Holiday Jack. El asunto con-
cluyé con el compromiso de
TUI de requerir a sus trabaja-
dores para que se abstuvieran
derealizar conductas similares
y de comunicar a los estable-
cimientos afectados que eran

un expediente sancionador- se
estan analizando los acuerdos
de paridad tarifaria tendentes a
garantizar unas tarifas homogé-
neas en todos los posibles ca-
nalesdedistribucién, y que per-
miten alos distribuidores ofer-
tar un precio minimo garantiza-
do y las obligaciones de exclu-
sividad que tan frecuentes han
devenido en el sector hotelero.

Las investigaciones en cur-
S0 se centran por el momento en
determinar si las clausulasde pa-
ridad tarifaria son equival entes,
en lapréctica, a acuerdos de fi-
jacion del precio minimo de re-
venta prohibidos en derecho de
la competencia. En funcién de
su resultado, estas investigacio-
nes podrian alterar deformasig-
nificativael funcionamiento fu-
turo del mercado de reservas
online. Ello, que a buen seguro
mereceriaun comentario adicio-
nal en esta publicacion, podria
ser un ejemplo del efecto trans-
formador, largamente inexplora-
do, del derecho delacompetencia
en €l sector hotelero.
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Sostenibilidad y Eficiencia Energética, Ges-
tion Hoteleray Reputacion Online y Gestién
de Marca, la plataforma de innovacion turis-
tica Thinktur, y el papel de la innovacién

Durantelosmesesdemayoy abril,
el Instituto de Turismo de Espa-
fia (Turespafia) y el Instituto Tec-
noldgico Hotelero (ITH), celebra-
ron en Santander y Granada las
dos primeras sesiones de los IV
Talleres de Sensibilizacion y
Transformacién "Lainnovacion,
clave para el turismo del Siglo
XXI", que contaron con més de
160 participantesy €l apoyo delas
autoridades y representantes
ingtitucional esde ambas ciudades.

Los taleres, que también se
celebrarén el proximo 5dejunio
enLaRioja, estandirigidosaem-
presariosy directivos del sector
hotelero, que pudieron acercar-
se, desde un punto de vista prac-
tico, la cultura de lainnovacion
y latecnologiacomo factor trans-
formador y de crecimiento para
laindustriahotel era espafiol a, en
tres areas clave: Sostenibilidad
y Eficiencia Energética, Gestion
Hoteleray Reputacion Onliney
Gestion de Marca.

Santander afrontalacrisis

Ladirectoradel Instituto de Estu-
dios Turisticos de Turespania,
Cristina Recoder; el director ge-
neral deITH, Alvaro Carrillo de
Albornoz; el director general de
Turismo de la Consgjeriade In-
novacion, Industria, Turismo y
Comercio del Gobierno de
Cantabria, Francisco Agudo; vy el
presidente de la Asociacion Em-
presarial de Hosteleria de
Cantabria, Emérito Astuy; fueron
los encargados de inaugurar la
sesion en Santander, que tuvo
lugar € 25 deabril end Hotel San-
tos Santemar.

Durante suintervencién, Emé-
rito Astuy, presidente de la Aso-
ciacion Empresarial de Hosteleria
de Cantabriaexplicé que, aunque
el sector turistico local se esta
viendo afectado por lacrisis eco-
némica, hay que "aprovechar €l
descenso de actividad para po-
nernos a dia en las nuevas tec-
nologias’, especialmente en el
caso de las pequefias y medianas
empresas, que son mayoriaen la
comunidad auténoma; y apunto
ademés que "invertir ahora en
medioambiente serd nuestra ri-
quezafutura®. Por su parte, e di-
rector general de Turismo del go-
bierno cantabro, Francisco Agu-
do, afirmé que "la apuesta por
nuevas tecnologias y la innova
cion esfundamental parasalir de
lacrisis', por lo que esimportan-
te"adaptar estrategias, herramien-
tas y objetivos a una nueva cul-
turaturistica’.

En este sentido, con el objeti-
vo de"potenciary profundizar en
herramientas de conocimiento
gue nos permitan tomar las deci-
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Innovacion y nuevas tecnologias en el
turismo, claves para el futuro del sector

Mas de 160 hoteleros de Santander y Granada participaron en los IV Talleres de Sensibilizacion y Transformacion

siones mas adecuadas, y que
transformen, de manera efectiva
laindustriaturisticaespafiola’, se
celebran estostalleres, seguin ex-
plicé ladirectoradel Instituto de
Estudios Turisticos de Turespa-
fa, CristinaRecoder. Ademas, re-
paso |os resultados de un recien-
te estudio del Instituto de Estu-
dios Turisticosde Turespafia, "La
EmpresaTuristicaFamiliar en Es-
pafia: Importancia, Perfil y Com-
petitividad", que, por una parte,
concluye que "casi 80% empresa
turistica espafiola es familiar";
quelasempresasfamiliaresturis-
ticasno han manejado eficazmen-
te la gestion y dotacion de sus
activos intangibles, y que desco-
nocen como implementar instru-
mentos adecuados para la profe-
sionalizacion delasrelacionesfa
miliaresen el seno delaempresa,
dos aspectos de suma importan-
ciaparalacompetitividad de este
tipo de compafiias.

Finalmente, el director genera
del Instituto Tecnol 6gico Hotele-
ro (ITH), Alvaro CarrillodeAlbor-
noz, analizé cdmo lainnovacion
hasido el gran motor del progre-
so en laindustria hotelera, y ani-
mo a los hoteleros cantabros a
"no ser impermeables alos cam-
bios", porque, "si se adoptan
antes que los competidores,
cuentas con ventgja; pero si se
hacen tarde, se convierten en
unaobligacion" parano quedar-
serezagado en el mercado.

Granada y las tecnologias

En Granada, los IV Talleres de
Sensihilizaciony Transformacion
tuvieronlugar en el Hotel Sercotel
Carmenel 17 demayo, y contaron
con una amplia representacion
institucional, encabezada por la
subdirectora general adjunta del
Instituto de Estudios Turisticos
de Turespafia, PatriciaFernandez-
Mazarambroz; el alcalde de Gra-
nada, José Torres Hurtado; lacon-
cejalade Turismo de laAlcaldia
de Granada, Rocio Diaz Jiménez;
Alvaro Carrillo de Albornoz, di-
rector general del Instituto Tec-
noldgico Hotelero; Carlos Nava-
rro, presidente de la Federacion
Provincial de Empresas de Hos-
teleriay Turismo de Granada; Ge-
rardo Arenas, presidente de la
Asociacion Provincia de Hospe-
dajede Granada.

Carlos Navarro, presidente de
la Federacion Provincial de Em-
presasdeHosteleriay Turismo de
Granada, sefid6 que, segin da-
tos de laentidad que preside, las
actividadesturisticas "generan €l
16% del PIB y més del 15% del
empleo directo” de la provincia,
por loque"dl turismo esparaGra-
nada lo que €l petréleo para los

como motor del cambio en la culturaempre-
sarial fueron los principales asuntos que se
abordaron durante los talleres que celebra-
ron el Instituto de Turismo de Espafia (Tur-

Los Talleres de Turespafia e ITH celebrados en Santander y en Granada.

paises del Golfo Pérsico”. Nava
rro hizo hincapié en lanecesidad
de apoyar a las pymes hoteleras
de Granada con iniciativas como
estos talleres, porque "si en Es-
pafia, el 70% delas empresas son
pymes, en Granadaal canzan prac-
ticamente el 100%" del total.

Por su parte, la subdirectora
general adjuntadel Instituto de
Estudios Turisticos de Tures-
pafia, Patricia Fernandez-
Mazarambroz, explicd que, paralas
empresas hotel eras, especialmen-
te paralas pymes, "diferenciarse
del resto, invertir en activos in-
tangibles, promocionar lamarca,
y promover uso nuevas tecnolo-
gias esfundamental para ser mas
competitivos'. En este sentido,
Gerardo Arenas, presidente de la
Federacion Provincia de Empresas
de Hostdleriay Turismo de Grana
da, recordd que lainnovacion y la
tecnologia son la clave para"hacer
més competitivasalasempresastu-
risticas en un momento de dificul-
tad", especialmente en Granada,
"unaciudad de hotelesfamiliares'.

Por su parte, el alcaldede Gra-
nada, José Torres Hurtado, sefia-
16 que"el sector turistico local lo
hahecho muy bien, yaque hasa
bido adaptarse a las circunstan-
ciasy hacer atractivalaofertatu-
ristica’, razén por laque Granada
es, actualmente "la segunda ciu-
dad espafiola con més nimero de
turistasdefin de semana, trasBar-
celona’, e insistié en que es ne-
cesario avanzar e innovar "com-
partiendo experiencias que nos
ayuden amejorar laofertaturisti-
cay sucalidad". Finamente, e di-
rector general del Instituto Tec-

nolégico Hotelero (ITH), Alvaro
Carrillo de Albornoz, manifestd
queel objetivo delos|V Talleres
de Sensibilizaciény Transforma-
cion es "conseguir, entre todos,
mover la rueda para que la eco-
nomia vuelva a funcionar como
debe, especialmente para la in-
dustriaturistica".

Nuevas herramientas

LoslV Talleresde Sensibilizacion
y Transformacion "La innova-
cion, clave parael turismo del Si-
glo XXI", estan organizados en
dos partes, una sesion plenariay
trestalleres practicos, impartidos
por expertos. En la sesion plena-
rig, el director general del TH dio
a conocer una de las principales
iniciativasdelaindustriahotelera
en materia de innovacion, lapla
taformaThinktur, unared de més
de 800 organizaciones, empresas
y entidades publicas, que tienen
como objetivoimpulsar lal+D+i e
incorporar la innovacion como
partedelaculturaempresarial del
sector turistico, fomentar la for-
macion y capacitacion, el
networking y la puesta en mar-
cha de proyectos a nivel nacio-
nal, europeo y latinoamericano
gue mejoren lacompetitividad de
laprimeraindustriaespafiola.

Lostalleres se celebraron de ma-
nerasimultaneay aterna, y abor-
darontreséreasclaveparalages-
tion hotelera: Sostenibilidad y Efi-
cienciaEnergética, Gestion Hote-
lera, y Reputacion Onliney Ges-
tiondeMarca. Enlasesion sobre
Sostenibilidad y EficienciaEner-
gética, impartida por Eduardo
Olano, director, y Rodrigo Morell,
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Espafia) y el Instituto Tecnologico Hotelero
(ITH) tanto en Santander como en Granada
bajo el nombre de 'Lainnovacién clave para
el Turismo del Siglo XXI'
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presidente, de la firma Balantia,
empresasociade | TH, sepresen-
taron casos de éxito y diferentes
tecnol ogias existentes capaces de
reducir el consumo energético,
mejorar €l rendimiento, disminuir
lasemisionesy reducir delahue-
[lade carbono, lo que supone no
solo optimizar lagestion energé-
ticay ahorrar costes, sino cons-
truir unaimagen de marcafuerte.

En el segmento dedicado ala
Gestion Hotelera, acargo |os so-
ciosdelTH, PatriciaDianaJens,
consultora de revenue manage-
ment y e-commerce; y Fabricio
Titiro, Opera Product Manager
deMICROSFidelio, seanaliza-
ron las principal es herramientas
y soluciones disponibles para
facilitar lagestion hotelera, como
el revenue & yield management,
CRMs, channel manager, entre
otras; y la necesidad de que to-
das estén integradas en un Uni-
co sistema (Property Manage-
ment System o PMS), que reco-
pile y contextualice la informa-
cion clave paralatoma de deci-
siones de la direccién del hotel,
mejorando la productividad y
facilitando lalabor de gestion.

Finalmente, Fabian Gonzélez,
del &rea TICs del Ingtituto Tec-
nolgico Hotelero, explico, en el
taller de Reputacién Online y
Gestién deMarca, € potencial que
laweb 2.0, Internet y lasredes so-
ciales ofrecen parala gestion de
la marca corporativay personal,
lacomercializaciony ladistribu-
cion hotelera, y como gestionar
lascriticas, laimagen corporativa
y laatenciéna clienteatravésde
las plataf ormas sociales.
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La hoteleria espafiola ha encontrado en la
sostenibilidad y la eficiencia energética un
aliado operativo, una oportunidad de aho-
rrar costes, y un nuevo concepto comercial

Enlaindustriahotel eraespafiol a,
losnivelesdeeficienciaenergéti-
cason bajosy lasfacturas de ser-
Vicios energéticos son més altas,
pero la buena noticia es que el
margen de mejoraes muy amplio.
Y aunque las ventajas de ser un
hotel eficiente son evidentes,
muchos empresarios encuentran
obstacul os para hacer estos cam-
bios profundos que derivaran en
mas ahorro energético, y muchas
de estas barreras estan relaciona-
das con larelacion coste-benefi-
Cio: ¢cuanto me va a costar ser
més eficiente?
Larespuestaescero euros. No
se trata de una exageracion ni de
una afirmacion con letra peque-
fa: graciasalas Empresasde Ser-
vicios Energéticos (ESES), cuyo
modelo de negocio consiste en
asumir €l riesgo de las inversio-
nesquerecuperaragraciasal aho-
rro energético conseguido en el
establecimiento, se puede ser efi-
cientesininvertir ni un solo euro.
Las Empresas de Servicios Ener-
géticos son una opcion que el
Instituto Tecnol6gico Hotelero
haincorporado avarios proyec-
tos piloto en marcha, porque
ofrecen servicios energéticos a
sus clientes a través de una se-
rie de formulas que permiten a
las empresas conseguir niveles
de ahorro energético sin hacer
desembolso alguno.
Deegtaforma, ITH estallevan-
do a cabo tres proyectos piloto,
abiertos a la participacion de los
hoteleros de cualquier localidad
espafiola, que siguen este mode-
lo, y cuyos principales objetivos
son probar la idoneidad y adap-
tacion de los contratos de servi-
Cios energéticos para hoteles, y
comprobar cémo y cuanto se
puede llegar a ahorrar en energia
através de diversos sistemas. El
primer estudio, basado enun sis-
temadeventadeenergialtil atra-
vés de biomasa, se esta llevando
acabo en colaboracion con REBI
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Eficiencla a coste cero

ITH esta desarrollando tres proyectos piloto basados en el modelo de Empresas de Servicios Energéticos (ESES)

Recursos de la Biomasa, que se
encargadeinstalar todo el nuevo
sistema de generacion de calor
(caldera, silo, etc.) incluyendo el
suministro de biomasay el man-
tenimiento, y que parael hotel
sblo supone asumir el coste del
agua caliente que consume a
un precio minimo de un 10%
menor al usual para combusti-
blesfosiles.

El segundo proyecto, que es-
tamos llevando a cabo con Gas
Natural Fenosa, estaenfocado en
|amicrocogeneracion agas natu-
ral, o bien por energia geotérmi-
ca, end queel costedelainstala
ciony delos equipos es asumido
por Gas Natural Fenosa, que re-
cuperarasu inversiéon através de
los ahorros asociados a uso de
estos equipos, tanto en climatiza-
¢ién como en produccién deACS.

El tercer piloto, también de
venta de energia dtil, sellevarda
cabo con Buderus y Prosolia, e
incluyelaopcion de ofrecer ener-
giasolar térmicay laposible sus-
titucion de la caldera existente
por otra mas eficiente para, de
estamanera, conseguir ACS mas
barata, que supondra ain mayo-
res ahorros.

Lostrespilotosenlosquel TH
esta trabajando responden a los
dos principal es model os de nego-
ciodelasESEsdelosque se pue-
de beneficiar €l sector hotelero,
queimplican garantiasde ahorros
en el consumo de energia. El pa
pel delaESE enlaprimeraformu-
laeselegir lasactuaciones que se
deben llevar acabo en el estable-
cimiento (por ejemplo lassustitu-
ciones de equipos por otros mas
eficientes) y encargarse delain-
version necesariapararealizarlas,
gue recuperaran atravésdel aho-
rro que ocasionan las medidas
adoptadas. Asi, €l hotelero firma
un contrato con la ESE para que
ésta sea la que se ocupe de la
operaciony mantenimiento delos
sistemas, y puede reservarse la

El Hotel Eurobuilding tiene un parking apto para coches eléctricos.

y de marketing: la gran "reconversiéon" ha-
cia la sostenibilidad es ya un hecho, y mu-
chas cadenas y empresarios independien-
tes estan invirtiendo y poniendo en marcha
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planes de gestion destinados a incremen-
tar la eficiencia energética de los hoteles y
a reducir su impacto en el entorno. Gracias
a las empresas ESEs el coste sera cero.

.d:f"-

La antigiedad de muchas instalaciones hoteleras en Espafia, obsoletas y poco eficientes, son sinénimo de despilfarro de energia.

opcion de compartir los ahorros
con la propiedad del estableci-
miento.

La venta de energia Util es el
segundo modelo. En este caso, la
ESE seencargadevender energia
util a establecimiento, asume la
operaciony mantenimiento delos
equiposproductores, y €l estable-
cimiento sdlo tendria que pagar
por la energia que consume. Por
gjemplo, la ESE podriaasumir la
produccién de agua caliente para
ACS através de paneles solares
térmicos o calderas de biomasa,
costeariadl coste del equipamien-
to, y el hotel sélo tendria que pa-
gar por €l consumo real de agua
caliente, desentendiéndose de la
produccién, el mantenimientoy el
combustible, entre otros costes,
y teniendo garantia de ahorro y
disponibilidad, esdecir, laESE se
compromete asuministrar todael
agua caliente para ACS que el
hotel pueda necesitar. En cual-
quier caso, el establecimiento
siempre pagara un precio menor
en comparacion con la energia
proveniente de combustibles fo-
siles que aimentasen un sistema
generador propio. Ademés, se
adapta perfectamente al esquema
de negocio delos hoteles, puesto
gue reflejaen el coste en la ocu-
pacion real, es decir, solo se pa-
gan los consumos que los usua-
rios hagan, efectivamente, en las
instalaciones del hotel.

Las de Servicios Energéticos
son un modelo de negocio nove-
doso en nuestro pais, pero que
cuentacon unalargay exitosatra-
yectoria en otros paises, como
México, Canadd, Alemania o
EEUU, donde se haafianzado con
gran éxito, no solo paralos pro-
veedores, sino también para los
hoteles. Las ESEs son larespues-

ta adecuada a las necesidades
energéticas de un negocio inten-
sivo en el uso de energiacomo la
industria hotelera, especialmente
en una situacion de crisis econt-
mica, caracterizadapor lafatade
liquidezy laslimitacionesalafi-
nanciacion: la renovacion de los
equipos, condicion necesariapara
ser més eficientes, no sdlo no su-
pondra coste alguno paralos ho-
teles, sino que ademas supondra
poner en manos expertas el man-
tenimiento técnico y econdmico de
los equipos, paraconseguir resulta
dosy ahorrospreviamente pactados
con € proveedor energético.
Laantigliedad de muchasins-
talaciones hoteleras en Esparia,
obsoletas y poco eficientes, son
sinénimo de despilfarro de ener-
gia. La mayor parte de los esta-
blecimientostienen muchosafios,
y Se construyeron antes de que
se tuvieran en cuenta factores de
eficiencia energética, por lo que
el ahorro potencial en el sector es
enorme. De hecho, si las més de
14.000 empresas que conforman
el sector hotelero en Espafia re-
cortasen un 10% delaenergiaque
consumen, €l ahorro equivaldria
alaenergiaque consume unaciu-
dad de 100 mil habitantes.
Aungue aun quedan algunos
puntos por resolver en la adapta-
ciéndelas ESEsal sector hotele-
ro espafiol, ya existen muchos
casosde éxito. El desconocimien-
to del esquema de negocio hate-
nido como consecuencia que el
sector sea un poco reacio a adop-
tar este tipo de contratos, incluso
a pesar de que los contratos son
bastanteflexiblesy permiten adap-
tar las condiciones al estableci-
miento en particular.
Lacuentapendienteesquelas
ESEs disefien o ajusten su mode-

lo de negocio alas prioridades y
preocupaciones de los hotel eros,
vinculadas directamente con la
ocupacion, un factor decisivo en
los ingresos de un hotel, a pesar
de su volatilidad. Por eso, lograr
el consenso entrelos modelos de
negocio propiosdelasESEsy de
los hoteles es vital para que las
Empresas de Servicios Energéti-
cos penetren de forma generali-
zada en laindustria hotelera es-
pafiola, de forma que ambas par-
tes se sientan comodas: asi, las
revisiones anuales o semestrales
de la ocupacion para gjustar las
cuotas que paga el hotelero o los
ahorros compartidos parece ser e
punto de encuentro haciad que se
dirigen,y quegarantizalavighilidad
ddl modelo parad sector hotelero.

Apostar por laeficienciaener-
géticay la gestion sostenible ya
no es un proyecto de futuro, por-
gue su impacto positivo se tra-
duce en ahorro de costes 0 en be-
neficiosdirectos; no hay excusas,
mas aln si lainversion para ser
mas eficientesesigual acero. La
tecnol ogia permite optimizar pro-
cesosdeformaprecisaeintegral,
reducir costesy tener instalacio-
nes mas eficientes, y conseguirlo
esfundamental paraun hotel, es-
pecialmente teniendo en cuenta
que, tras los gastos de personal,
las partidas de gastos energéti-
cos son las mésimportantes. Por
eso, ahorrar energia'y ser méas
sostenible es un compromiso
inaplazable, para grandes hote-
les, pero también paralos peque-
flos y medianos establecimien-
tos, porque los efectos se nota-
rén en la cuenta de resultados,
porque se recortan gastos o por-
gue aumentan las ventas como
resultado de ofrecer un produc-
to diferenciado al mercado.
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El convenio suscrito por la Asociacion Es-
pafiola de Estaciones Nauticas (AEEN) y
el Instituto Tecnolégico Hotelero (ITH) pre-
vé la cooperacion en programas de forma-

LaAsociacion Espariolade Esta-
cionesNauticas(AEEN) y €l Ins-
tituto Tecnol 6gico Hotelero (ITH)
firmaron hoy un acuerdo marco
de colaboracion en virtud del cua
ambas entidades se comprometen
a aunar esfuerzos en actividades
de soporte cientifico y tecnol 6gi-
co de interés coman.

El acuerdo, firmado por Juan
Campolier, presidente de laAso-
ciacién Espafiola de Estaciones
Nauticas, y Juan Molas, presi-
dente del Instituto Tecnol 6gico
Hotelero, tendréd una vigencia
de dos anos, y persigue la crea-
cion de un marco de actuacion
para estrechar relaciones entre
el ITHy laAEEN, fomentando
la colaboracién en campos for-
mativos, cientificosy técnicos.

Estaciones Nauticas (AEEN)
- Best Nautical Destinations in
Spain acoge a 23 destinos espa-
fioles con unalargatradicion en
el turismo nautico y actividades
paradisfrutar del mary del tiem-
po libre. Se trata de unaentidad
especializaday lider en el sector
nautico, que cuenta con el apo-
yo publico de Turesparia, siete
comunidades autbnomas y la
Ciudad Autonoma de Ceuta,
ademas de 62 ayuntamientos.
Estaciones Néauticas (AEEN),
como agente de dinamizaci én tu-
ristica, comprende mésde 1.700
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ITH y Estaciones Nauticas firman un acuerdo de
colaboracion en el campo cientifico y tecnologico

Este acuerdo, firmado en Barcelona por Juan Campolier y Juan Molas, estara vigente por un periodo de dos afos

empresas y alrededor de 4.500
productos relacionados con el
turismo néutico, todos ellos dis-
ponibles para su comercializa-
cion on-line en el portal
www.estacioneshauticas.info.
L os destinos con lamarca Esta-
ciones Nauticas garantizan un
nivel de calidad gracias a su
oferta nautica, personal forma-
doy profesional, asi como esta-
blecimientos de alojamiento de
reconocido prestigio.

Formacion y proyectos

Entre las modalidades de colabo-
racion que prevé el acuerdo mar-
€O se encuentran la cooperacion
en programas de formacion, la
participacion en proyectos con-
juntos de ambito tanto nacional
como internacional, el asesora-
miento mutuo en cuestionesrela-
cionadas con la actividad de am-
bas entidades, € uso delasins-
talaciones de ambas enti dades, asi
como todas aquellas posibilida-
des que sean consideradas inte-
resantespor ITHy AEEN.

Cada proyecto o programa de
actuacion desarrollado en €l mar-
co de este acuerdo sera objeto de
un Convenio Especificoen el que
se defina el objetivo perseguido,
sedescribael plan detrabgjo, los
presupuestos totales, los medios
materiales y humanos, las fuen-

ciony la participacion en proyectos conjun-
tos nacionales e internacionales, asi como
el asesoramiento mutuo en cuestiones re-
lacionadas con la actividad de ambas enti-

tesdefinanciacion, lasnormasde
coordinacion y el nombre de las
personas responsables de lamar-
chadel Convenio.

Del seguimientoy cumplimien-
to de estos convenios se encar-
gardunaComision Mixtaconsti-

tuida atal efecto en un plazo de
treinta dias, a contar a partir de
lafecha de lafirmadel acuerdo
marco. Esta Comision se encar-
gard, ademas, de promover posi-
bilidades de colaboracién en te-
mas cientifico-tecnol 6gicos de

Juan Campolier y Juan Molas en la firma del convenio.
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dades. Este acuerdo fue firmando por Juan
Campolier y Juan Molas en Barcelona, el
cual tendra unavigencia de dos afios y per-
sigue estrechar las relaciones.

interés comun, en preparar los
Convenios Especificos de g ecu-
cién del Acuerdo Marco y de
aclarar y decidir cuantas dudas
puedan plantearse en lainterpre-
taciony gecucién delos Conve-
nios Especificos.

287 millones anuales ahorrados en consumo energeético

Los costes energéticos son, tras los recursos humanos, la segunda partida de gastos mas importantes

Gracias a sistemas de control de la deman-
da energética en tiempo real, como iGreen
de Euroconsult, los hoteles espafoles po-

L os hoteles espafioles podrian
ahorrar unos 287 millones de
euros al afo gracias a herra-
mientas de seguimiento y con-
trol del consumo energético en
el interior de los edificios, lo
gue supondriaunarebajaen la
factura de al menos el 25% de
los costes energéticos anuales
de los hoteles, que segun da-
tos del Instituto Tecnolégico
Hotelero (ITH) y el grupo con-
sultor deingenieriay servicios
energéticos Euroconsult, alcan-
zan 1.146,4 millones de euros
cada afio.
Paralaindustria hotelera es-
pafola, disponer de sistemas
gue permitan optimizar y redu-
cir los costes energéticos es una
prioridad, ya que se trata de la
partida de gasto méasimportante
tras la de personal, y un factor
gue permitird aumentar la com-
petitividad de los hoteles espa-
fiol es respecto a sus competido-
res directos. De hecho, segln
estudios de ITH, gracias a sis-

temasde control y monitorizacion
inteligente, un hotel tipo de cua-
tro estrellas con 250 habitaciones
y un 55% de ocupacion, podria
ahorrarse un euro al diapor habi-
tacion vendida en el consumo
energético total de todas las ins-
talaciones del hotel.

En un hotel tipo de cuatro es-
trellas, el total delos costes por
habitacion y dia -incluyendo el
personal, rondalos 14 euros, de
los que cuatro corresponden al
coste medio de los consumos
medios por habitacién; por afio,
el coste total de habitacion por
dia es de 5.110 euros. De esta
forma, en un hotel tipo de 250
habitaciones, con una ocupa-
cion del 55%, el coste total de
habitacién por dia alcanzan los
702.625 euros por afio, mientras
gue su coste energético equiva-
lea200.750 euros.

Dado que, con un sistemade
control inteligente del consumo
energético se puede ahorrar €l
25% del total delos costes ener-

drian ahorrar en electricidad hasta un euro
al dia por habitacion vendida, y mejorar no
s6lo su cuenta de resultados, sino reducir

géticos, un hotel tipo como el
estudiado podria ahorrar en su
consumo energético global un
euro a dia por habitacién ven-
dida, lo que supone optimizar las
instalaciones del hotel, redu-
ciendo costes y aumentando el
margen de beneficio.

Con €l objetivo de conocer €l
impacto que los sistemas de
control delademanda energéti-
ca en tiempo real tienen en di-
versas tipologias de hoteles es-
pafioles, el Instituto Tecnol6gi-
co Hotelero, centro de innova-
cionturisticoy hotelero adscrito
aCEHAT, y lafirmaEuroconsult
han puesto en marchaun proyec-
to piloto destinado a probar la
eficacia de iGreen, una herra-
mienta de monitorizacion y se-
guimiento del consumo energé-
tico en inmuebles destinados a
lahoteleriaen varias|ocalidades
espariolas.

El control del gasto energéti-
co es clave para aumentar la
competitividad del sector hote-

lero, que tiene entre sus maxi-
mas prioridades la contencion
de gastos y el aumento de be-
neficios, paracompetir en mejo-
res condiciones con la oferta de
otros destinos. Laactividad ho-
telera es intensiva en el uso de
energia, por lo que conseguir
controlar estos gastos permitira
aumentar los margenes de be-
neficio sin afectar ni alacalidad
del servicio ni al precio final al
cliente.

Asi, segln datos de la En-
cuesta de Ocupacion Hotelera
de 2011, del Instituto Nacional
de Estadistica, el pasado afio se
registraron un total de 286,6 mi-
Ilones de pernoctaciones, tanto
de turistas nacional es como ex-
tranjeros. El consumo energéti-
co medio por estancia en Espa-
fia en un hotel de cuatro estre-
llas se sitlia en torno a los 30
kWh, a un coste medio de 13
céntimos por kWh, lo que su-
pone un coste para el hotelero
de cuatro euros por pernoctacion,

el impacto medioambiental de sus activida-
des. El control del gasto energético es cla-
ve para aumentar la competitividad.

que equivale a un total anual de
1.146,4 millones de euros. Esta
factura energética del sector e
podriarebajar en un 25% llevan-
do acabo lamonitorizacién cons-
tante del consumo 'y lacapacidad
dereaccionar deformaautomati-
ca a las variables atmosféricas,
meteoroldgicas, de ocupacion y
de uso de instalaciones

Con €l proyecto piloto que €l
Instituto Tecnoldgico Hotelero
(I'TH) pone en marcha, junto asu
socio Euroconsult, los hoteleros
podran obtener informacién re-
levante sobre el comportamien-
toy el rendimiento de lasinsta-
laciones y operaciones de los
alojamientos, e implantar siste-
mas automaticos que regjusten
el funcionamiento de los equi-
pos e instalaciones del hotel,
para hacerlas mas eficientes, |o
que redundara no sélo en una
reduccion de costes, sino que
reduce en grandes cantidades el
impacto medioambiental de la
actividad hotelera.
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Pyme: ¢ Como puedo sacar provecho a un PMS?

ITH y MICROS Fidelio estan trabajando en el disefio de un piloto que probara un sistema de gestion hotelera

Adoptar sistemas de gestién interna de los
hoteles, como los PMSs, es fundamental para
competir en un mercado cadavez mas com-
plejo, especialmente para los alojamientos

Laindustriahotel eraespafiolaha
experimentado profundos cam-
bios en los dltimos 20 afios. El
mercado es cada vez mas global
y complejo, €l origen y las de-
mandas de | os clientes son cada
vez mas diversos, y lairrupcion
de las nuevas tecnologias au-
mentalas posibilidades de nego-
Cio aungue plantea nuevos retos,
especialmente para las pymes,
gue representan el 70% del sec-
tor hotelero en Espafia.

Las pymes han entendido la
necesidad deincorporar |as nue-
vastecnologias en lagestion ho-
telera, y estan sacando provecho
de ellas. Segin el Informe
ePYME 2011 de Fundetec, que
analizalaimplantacién delastec-
nologias TIC en el sector hotele-
ro, podemos destacar que las
aplicaciones ofiméticastienenya
unapenetracién superior a 90%,
las soluciones defacturacién for-
man parte delagestion de casi el
80% de los pequefios y media-
nos hoteles, o que herramientas
contables estan presentes ya en
el 70% de | os establecimientos.

Adoptar sistemas de gestion
avanzados, especialmente en lo
gue respecta a las operaciones
internas de un hotel es funda-
mental para sacar €l mayor pro-
vecho de cada negocio y conse-
guir €l principal objetivo de un
hotel: vender habitacionesa me-
jor precio posible. Actualmente,
existen programasinforméticosde
ultimageneracion, queresponden
alas necesidades de los estable-
cimientos hoteleros, indepen-
dientemente de sus dimensiones,
de las instalaciones de las que
dispongany del nimero de hués-
pedes que alojen; pero deben
cumplir con dospremisasbasicas:
profesionalizar lagestion hotele-
ray recopilar informacionimpres-
cindible para optimizar recursos
y ofrecer productos y servicios
gue haran quelos clientes deseen
volver. Y para una pyme, contar
con un PM S capaz de procesar y
contextualizar estos datos es un
requisito indispensable.

PM S o Property Management
System es una aplicacion infor-
méticaqueintegraunaampliava-
riedad de funcionesen un estable-
cimiento hotelero; esta disefiado
parafacilitar lagestioninternadia-
riadel hotel, yaque permite mane-
jar de forma sencillainformacion
detodas |as éreas operativas, y se
caracteriza por su capacidad para
ser configurado en funcion de las
necesidades de cadahotel, apartir
demaduloso extensionesqueam-
plian las utilidades del PMS. Los
mas conocidos y extendidos en €l
sector son Opera de MICROS
Fidelio, FrontHotel de ICG Soft-
ware, y Rural Gest, entre otros.

Buen negocio

Segln Rodrigo Martinez, jefede
Proyectos del Areade Operacio-

nes Hoteleras de ITH, "hay tres
elementos basicos que un hote-
lero debe considerar cuando de-
cideimplantar un PMSen su ho-
tel: el primerosonloscostesdeins
talacion, licenciasy mantenimiento
(soporte 24 horas, actualizaciones,
pequeiiaspersondizacionesde ss
tema, formacion, y caidad ddl servi-
cio); lausabilidad, esdecir, lasenci-
llez ala hora de usar la aplicacidn
por partedd equipo operaivoy ges-
tor; y lacapacidad delaherramienta
paraofrecer informacionrelevantey
de valor para tomar decisiones
operdtivas'. Este Ultimo punto es
clave, porque si el PMS permite
segmentar, comparar y hacer
ratiosde diversanaturaleza, atra-
vés de informes personalizados,
se puede obtener informacién
muy relevante sobre el clientey
todo el proceso que seiniciacon
lareserva, que incluye el uso y
disfrute de los servicios e insta-
laciones del hotel, y que conclu-
ye con el check-out.

ParaMartinez "un buen PMS
debe cumplir con otras condicio-
nes, como ofrecer un sistemaque
simplifique, agilicey reduzcael
tiempo dedicado a proceso de
reservas, facturacion y a front
desk; y contar con la capacidad
de admitir extensiones para
Revenue Management, que per-
mitan gestionar tarifas en fun-
cion devariables como laocupa-
ciony lademandaen ciertos ca-
nales de distribucion".

El PMS es, por tanto el cere-
bro que controlatodo el hotel, y
gue lo comunicano s6lo con sus
proveedoresy clientes, sino tam-
bién con aplicaciones externas
como los motores de reservas,
Channel Managers, oincluso con
aplicaciones propias o platafor-
mas externas para recibir reser-
vas online y hacer campafias de
marketing en redes 2.0. Estetipo
de programas de gestién son in-
dispensables si los hoteles quie-
ren tener informacion clave so-
bre sus resultados; y constitu-
yen la base fundamental para
una correcta toma de decisiones
estratégicas en el hotel. Laelec-
cion de lamejor herramienta de
gestion interna para hoteles de
pequefias y medianas dimensio-
nes es el objetivo central de un
proyecto piloto que ITH pondra
en marcha en 10s proximos me-
ses, y que impulsaralaincorpo-
racion de este tipo de software,
desarrollado por MICROS
Fidelio, en las pymes hoteleras
espariolas.

Soluciones infor méaticas

La eleccion de un sistema
informatico paralagestioninter-
na de un hotel o PM S debe res-
ponder alas necesidades de cada
establecimiento hotelero; espe-
cialmente en el caso de las
pymes, que requieren programas
sencillos, de fécil uso y adop-

independientes, porque aportan informa-
cion vital para adaptar sus productos y ser-
vicios al cliente final. Por ello, el Instituto
Tecnoldgico Hotelero y MICROS Fidelio es-

iTH

Soluciones Sencillas

a Cuestiones Importantes

mare -uxlr

tan trabajando en un proyecto piloto que
probara un sistema de gestion hotelera. El
PMS permite comparar y hacer ratios de di-
versa naturaleza sobre el cliente.

Las pymes han entendido la necesidad de incorporar las nuevas tecnologias en la gestion hotelera.

cion, pero que puedan adaptarse
alaevoluciondel negocio sin ma-
yores dificultades.

ParaCésar Diez Rivera, direc-
tor general de MICROS Fidelio,
mayor proveedor tecnoldgico
para el sector hotelero a nivel
mundial, "lassolucionesinforma
ticas para hoteles deben poder
modularse alas necesidadesrea-
lesde cadaempresa. Diez Rivera
insiste en lanecesidad de quelas
pymes hoteleras "busguen una
integracion absoluta entre el
front hoteleroy el front restaura-
cién, con compras, almacén, back
office, y Channel Manager (cen-
tral dereservas), etc. atravésde
un software integrado y maneja-
ble desde un solo punto, que re-
quierade pocosrecursos’, requi-
sitos que cumplen sus produc-
tos, escalables para peguefias y
medianas empresas, como Opera
Xpress, OperalLiteo Suite8, con
Micros Channel, y E7Pos. "Siem-
pre hemos mantenido una politi-
cadedoblevia, por unlado ofre-
cemos una tecnologia propia
para cubrir las necesidades del
hotel y por otro mantenemosin-
tegraciones con los lideres de
mercado por cada una de las di-
ferentes vias de entrada de ne-
gocio", aflade Diez Rivera.

La sencillez es la clave. Por
egjemplo, Opera Xpress y Opera
Liteo Suite8 de MICROS Fidelio
no sblo permite acceder atodala
informacién relevante para la
gestion hotelera (reservas, re-
cepcion, caja, habitacionesy pi-
S0s entre otros) través de un
interfaz sencillo, en una Unica
pantalla, sino que ademas, per-
mite crear, buscar y actualizar

perfilesindividuales, de cuentas
de empresa, de agencias de via-
jesy de turoperadores; e incluir
datos demogréficosy de contac-
to. "Deestaforma, -apuntadirec-
tor general de MICROS Fidelio,
las preferencias del cliente esta-
ravisibles durante el proceso de
venta, lo que supone gozar de
funcionalidades para la venta
cruzadaque permiten incluir pa-
guetes promocionales’, de gran
valor afiadido paralanzar campa-
flas promocionales en canales
online, por gemplo.

El director generd deMICROS
Fidelio también subrayalacapa-
cidad que el software de gestion
hoteleradebe of recer paraconec-
tarse con otros programas, pro-
pios y de terceros. "Es funda-
mental que el hotel cuenteconla
seguridad de que esta ofrecien-
do en cadamomento el precio ne-
cesario de su producto en todos
los canales de venta, y que ten-
ga la certeza de que el proceso
para revisar oferta'y precios es
rapidoy sencillo, graciasalaca
pacidad de integracién y
automatizacion entre su PMS'y
el resto de programas de gestion
internadel hotel".

Una de las ventajas de los
PMSs de MICROS Fidelio res-
pecto a sistemas similares es
gue permite conectarse a cana-
les de distribucion online a ni-
vel mundial, pero centralizando
el proceso en un inventario Uni-
co, gestionado a través de una
misma pantalladentro del PMS.
"Hemos invertido fuertes sumas
en |+D para integrar nuestros
PMSs con todas los jugadores
lideres en 1o que a representa-

cibnen OTA sy GDS s serefie-
re, lo que permite al hotel gestio-
nar su venta on-line con herra-
mientaspropiasde MicrosFidelio
(Mylink y Opera Web Services
como motores de reservas) o con
integracionesbidireccionalescon
las plataformas lideres en la in-
dustria(Channel Managerscomo
EZYield, Rate Tiger o Travelclick)
0 GDSs como Synexis, Trust,
Travelcick .

Otro aspecto fundamental que
una empresa hotelera de peque-
flas o medianas dimensiones
debe tener en cuenta es el servi-
cio de mantenimiento que, seglin
Diez Rivera"tieneque ser 24 ho-
rasy 365 diasal afo", porque un
problema técnico puede compli-
car la gestién de todo el hotel.
Ademés, el PM Sdebeincorporar
actualizaciones que permitan ac-
tivar funcionalidades extras que
el hotelero active adiscrecion en
funcion de sus necesidades, de
las licencias adquiridas y de las
funciones seleccionadas.

En resumen detodo lo dicho
anteriormente, los sistemas de
gestién hotelera o PMSs son
grandes aliados paralagestion
hotelera, y son el cerebro que
controla todo lo que sucede en
cualquier hotel; sin embargo,
deben ser aplicaciones féacil-
mente integrables con el resto
de software del hotel como las
centrales de reserva (CRS), el
software de gestion de clientes
(CRM), y los sistemas de check-
iny check-out, para que pue-
dan compartir informacion en-
tre ellas de forma totalmente
automatizada, y aportar, asi, va-
lor al negocio.
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El aprovechamiento por turno o tiempo
compartido: un producto hotelero

Tiene como ventajas aprovechar el propio alojamiento sin necesidad de hacer una nueva inversion

Las legislaciones autondmicas lo definen
como un producto de utilizacién de aloja-
mientos turisticos, ya sea en un complejo
singular explotado enteramente como "apro-

FraNcisco Lizarza

PresiDENTE Asoc. NACIONAL DE
EmpPRrESARIOS DE TIEMPO COMPARTIDO

Peseaque el "Tiempo Compar-
tido", con laartificiosa denomi-
nacion legal en Espafiade "apro-
vechamiento por turno de bie-
nes de uso turistico", viene
arrastrando desde hace més de
30 afios la falsa idea de que es
un producto inmobiliario, lo cier-
to es que se trata de un produc-
to enteramente turistico, tanto
por su propiarealidad como por
lalegislacion queloregulaani-
vel nacional como autonémico.

Espor ello quelaAsociacion
Nacional de Empresarios de
Tiempo Compartido, queesasu
vez el Capitulo Espafiol de la
organizacion empresarial euro-
pea Resort Development
Organization (RDO) esmiembro
asuvez de CEHAT.

Tanto la Ley 42/1998 de
Aprovechamiento por Turno
derogada por el vigente Real
Decreto Ley 8/2012, como éste
mismo, definen el aprovecha-
miento por turno como un pro-
ducto turistico, es mas, como
el derecho a pernoctar en un
alojamiento turistico, eso si por
periodos anuales y durante va-
riosafos, y cuyo precio sepaga
por adelantado.

Igualmente todas las legisla-
ciones autonémicas también lo
definen como un producto de
utilizacién de al ojamientosturis-
ticos, ya sea en un complejo
singular explotado enteramente
como "aprovechamiento por tur-
no" o formando parte de otro
tipo de complejo de alojamien-
tos turisticos (como lo es el ho-
tel, apartahotel o apartamento
turistico). Asi el derecho de
aprovechamiento por turno se-
riael titulo juridico que permite
la ocupacién o pernoctacion en
ese alojamiento de la clase pre-
viamentetipificadaen laley tu-
risticaautondmica. En este Ulti-
macaso es paradigmaticalal ey
del Turismo de Andalucia que
simplemente | o define como " co-
mercializacion en régimen de
aprovechamiento por turno de
las unidades de alojamiento de
cualquieradelos establecimien-

tos de alojamientos turisticos
sefialados (tipificados) en el ar-
ticulo 40 de esta Ley", es decir
alojamientos hoteleros, aparta-
mentos turisticos, campings,
casas rurales, etc. Es decir que
paraestaley setratade "comer-
cializar" por periodos un apar-
tamento turistico, habitacion o
apartamento hotelero, como po-
dria hacerse con un bono de
varias noches que se puede uti-
lizar en dos o tres afios 0 como
un programa de comercializa-
cion de esos al ojamientos.

Las ventajas de esta forma
de "comercializacion" son evi-
dentes: por una parte se apro-
vecha el propio alojamiento y
edificacion ya existente sin ne-
cesidad de nueva inversion, y
por otra (i) se anticipa el pago
del precio por toda la duracién
de producto al momentoinicial,
(ii) hay un segundoingreso con
la cuota anual de prestacion de
servicios (margen de beneficio
industrial incluido), (iii) fideliza-
cién del cliente, (iv) superacion
de la estacionalidad y (v) posi-
bilidad para los usuarios de
cambiar su derecho a pernoctar
en un complejo turistico deter-
minado, por otro de la misma
cadena de alojamientos turisti-
cos o de otras empresas en el
mundo entero a través de una
red intercambio (el contrato de
intercambio).

Pero lo que hace €l reciente
R.D. Ley 8/2012, comolaslegis-
laciones autondmicas, es reco-
ger en cierto modo cicateramen-
te lo que es ya unarealidad en
todo el mundoy principal mente
en el pais puntero en esta clase
de productos como es Estados
Unidos, donde el aprovecha-
miento por turno es tanto una
forma de explotacién de aloja-
mientos turisticos singulares,
como también de comercializa-
cion dealojamientos principal-
mente hoteleros.

Y esacomercializaciénviene
de lamano de empresas tan im-
portantes como Wyndham,
Marriott, Hilton, Hyatt,
Diamond, Disney o Club Melia
(en el Caribe).- Por ello
"ARDA" o American Resorts
Development Association, es
hoy una pujante e influyente
asociacion delosempresariosde
este sector en EE.UU., como |o
esen Europasu émulaRDO. A
la vista de lo que hacen estos
operadores creo que no pode-
mos por menos que decir ague-
Ilo de "tantos y tan grandes no
pueden estar equivocados".

Esta larga introduccion vie-
ne acolacion del generoso ofrre-
cimiento que se me hahecho por
esta revista sectorial a proposi-
todelaentradaenvigor del R.D.

vechamiento por turno” o formando parte
de otro tipo de complejo de alojamientos tu-
risticos (como lo es el hotel, apartotel o apar-
tamento turistico). Asi el derecho de aprove-
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chamiento por turno seria el titulo juridico que
permite la ocupacién o pernoctacién en ese
alojamiento de la clase previamente tipificada
en laley turistica autonémica.

Uno de los apartamento de playa que disfruta del régimen de tiempo compartido.

Ley 8/2012 que regula hoy el
aprovechamiento, los produc-
tos vacacionales de larga dura-
ciony el intercambio. Creo que
este no es el foro para entrar en
detalles legales sobre la nueva
normativa, aunque si seimpone
la necesidad de una critica de
sus puntos favorables como los
desfavorables. Por cierto el real
decreto-ley esta ahoraen "revi-
sién" en su tramitacion parla-
mentaria como proyecto de ley.

Como criticapositivade esta
nueva normativaes el "aligera-
miento" delacargainmobiliaria
de del producto aprovechamien-
to por turno y como critica ne-
gativa, la de seguir arrastrando
parte de esa pesada carga.

Laanterior Ley de 1998, defor-
ma cuanto menos discutible, di-
sefié ex novo un tipo de derecho
real paraeste producto turistico,
ademas con pretensiones de ex-
clusividad, prohibiendo su co-
mercializacion como derechos
personales con sujecion tanto a
ley espafiola como extranjera. Y
ciertamente, cuando €l |egislador
se propone disefiar el producto
turistico y forma de comerciali-
zacién a margen de larealidad
del sector y al margen de sus
operadores, sale un producto ar-
tificial que poco tiene quever con
las necesidades reales.

El nuevo real decreto-ley vie-
ne areconocer deformaexplici-

ta (y con ello da mas seguridad
juridica), lo que por otra parte
esde obligado cumplimiento por
aplicacion del Reglamento Eu-
ropeo ROMA | sobre obligacio-
nes contractuales (reconoci-
miento que no hizo la Ley 42/
1998 del Convenio de Romade
1980), y no es otra cosa que en
Espana se pueda constituir un
régimen de derecho personal de
aprovechamiento por turno su-
jeto a ley no espafola (de la
Unién Europea o de cualquier
otro pais del mundo), aunque
obviamente las normas de co-
mercializacion paralaproteccion
de consumidores que incorpora
el real decreto-ley por mandato
delaDirectiva2008/122/CE de-
ben ser siempre escrupul osa-
mente observadas.

Junto a ese aspecto positivo
delanuevaregulacion legal, su
aspecto negativo viene dado al
excluir losregimenes de derecho
personal sujetos a ley espafio-
la. No se puede llegar a com-
prender por qué puede ser mas
garantistade los derechosdelos
consumidores, 0 simplemente
mejor, que se pueda constituir
para complejos en Espafia un
régimen de derecho personal
sujeto aley de cualquier paisde
laUnion Europea, pero también,
por ejemplo, de cualquier pais
de Africa, Asiao América, pero
no sujeto alaley espafiola.

Por lo demasel real decreto-ley,
que naturalmente se mueve en
los estrechos margenes del
mandato de la Directiva, es un
paso altamente positivo enlare-
gulacién del sector y en este
sentido hay que reconocer la
labor de la Secretaria General
Técnicadel Ministerio de Justi-
cia que en poco tiempo y sin
dogmatismos ha tratado de ar-
monizar lalegislacién espafiola
con ladel resto de los paises de
la Unién Europea en lo que a
normas de proteccién de consu-
midores serefiere, flexibilizando
por otra parte los aspectos
sustantivos de la regulacién de
esta clase de productos.

Hoy, en época de crisis, pero
también en época de oportuni-
dades para la resistente indus-
triade alojamientosturisticos, la
posibilidad de una diferente,
complementaria e innovadora
formade comercializar nuestros
complgjos turisticos no debe ser
desaprovechada por los opera-
dores espafioles, como no o es
por los de otros paises.- No en
vano Espafia, tras Estados Uni-
dos, es €l segundo pais receptor
del mundo de turistas de tiempo
compartido, con ladiferenciaque
los de Estados Unidos son sus
propios nacionales y Espafia,
junto a cadavez masimportante
turista nacional, es de extranje-
ros en su mayor parte.
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CEHAT muestra su preocupacion en el
Senado por recortes en viajes del Imserso

El recorte puede suponer una caida de 300.000 viajeros y pérdida de empleo

La Confederacion Espafiola de Hoteles y
Alojamientos Turisticos (CEHAT) hamostra-
do su preocupacién por el posible recorte
en la dotacion del programa de viajes para

Como ha sefialado la Confedera-
cion, este recorte puede suponer
una caida de 300.000 vigjeros y
afectar ahotelesy balnearios de
variaszonasturisticasy ciudades
gue desde hace més de 25 afios
mantienen sushoteles abiertosen
temporadainvernal, lo que permi-
tetener plantillasestables. Eneste
sentido, como ha apuntado la pa-
tronal hotelera, el recorte supon-
dra que se destruya un 40% del
empl eo directamente relacionado
con este programa.

En esta reunién estuvieron
presentes Juan Molas, presiden-
tede CEHAT, junto aRamon Es-
talellay Valentin Ugalde, secre-
tario general y gerente de la pa-
tronal hotelera. CEHAT informo
aliaMontserrat Candini i Puigy
Maria Teresa Rivero, del Grupo
Parlamentario Catalan en el se-
nado Convergéncial Uniéy Pi-
lar Serrano, senadora por Méa-
gadel Partido Socialista Obrero
Esparfiol sobrelacartaremitidaa
|laSecretariade Estado de Turis-
mo, | sabel Borrego. En estacarta
Se propone, entre otras medidas,
la aplicacion del tipo reducido

delVA al 5% al pagueteturistico
del programa del Imserso, dada
Su naturaleza social. Esta medi-
da, como sefida la Confedera-
cién, supondria compensar el
posiblerecortedeladotacion sin
tener que aumentar el precio fi-
nal al usuario y poder mantener
el millon de plazas paralaproxi-
matemporada.

L as senadoras acogi eron favo-
rablemente dicha medida a con-

mayores del Imserso, que pasa de un pre-
supuesto de 103 millones en el ejercicio de
2011, a 75 millones en el ejercicio actual, lo
que supone un 27% menos.

siderarla muy interesante y mos-
traron su disposicion a presentar
unamocion paraque la propues-
ta sea aprobada. Como recorda-
ron, €l programa Imserso es un
programaorientado agenerar ac-
tividad turisticaen temporadabaja
y existe unademandalatente que
supone una oportunidad, ya que
€l nimero de personas acredita-
das, hasta el momento, es el do-
ble de las plazas of ertadas.

Valentin Ugalde, la senadora Pilar Serrano, Juan Molas y Ramén Estalella.

LaAsociacion de Empresarios
Hoteleros de la Costadel Sol
(Aehcos) y BancaMarch han
suscrito un convenio de co-
laboracion por el que ambas
instituciones ponen de relie-
velanecesidad delos asocia-
dos de Aehcos de contar con
productos y servicios finan-
cieros que les permitan abor-
dar losproyectosdeimplanta-
cion, ampliaciény moderniza-
cion de sus empresas.

En virtud de dicho conve-
nio, estos productos y servi-
ciosfinancieros, los cuaes su-
ponen unaserie deventgjasen
losamhbitosdefinanciacion, re-
cursos, servicios, medios de
pago, Seguros y asesoramien-
to, seran of ertados por partede
Banca March atodos los aso-
ciados adscritos a Aehcos.

El convenio fuerubricado
en Fuengirola, por José Car-
los Escribano de Garaizébal,
Presidente de la Asociacion

Colaboracion de Banca
March y la Costa del Sol

Firma del convenio entre Aehcos y Banca March.

de Empresarios Hoteleros de
laCostadel Sol; por parte de
Banca March, el convenio
fue firmado por Bartolomé
Cariellas Cerezo, Director Re-
gional de Andalucia, Bjarke
Jensen, Responsable de Ban-
caPrivadadeAndducia y An-
tonio LeivaGarcia, Responsa-
ble de Banca de Empresas de
laregional deAndalucia

Este acuerdo es paticular-
menterelevanteen laactual co-
yunturaecondmica, enlaguelas
dificultadesdeacceso alafinan-
ciacion bancariahacen necesa
rio fomentar lineas de crédito
para que las empresas puedan
abordar las digtintes actuacio-
nes que su actividad requiere.

BancaMarchhaasumidoen
los dltimos afios un pape muy
importanteenlabancadeempre-
sas, desarrollando estructurasin
ternaségilesy flexibles, parafa-
cilitar repuedtas eficaces a los
requerimientosempresariaes.

normativas

Abogados y economistas exper-
tos del prestigioso despacho de
Garrigues redlizaron una intere-
sante ponencia sobre novedades
societariasy sobre el nuevo régi-
men de amnistiafiscal aprobado.

En las instalaciones de
Invattur tuvo lugar unainteresan-
te ponencia sobrelas Ultimas no-
vedades en materia de Derecho
Mercantil y Fiscal, enel marcodel
convenio de colaboracion que
Hosbec mantiene con Garrigues.

Entre los temas que se expu-
deronenlajornadafigurane de-
recho de los socios o accionistas
a separarse de su sociedad en
caso de que no se acuerde d re-
parto de dividendos (en los tér-
minos ddl articulo 348 bis de la
Ley de Sociedades de Capitd),
conlaconsiguienteobligacionde
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Hosbec repasa las nuevas

de Derecho

lasociedad de adquirir las accio-
nes o participaciones del socio
separado, asi como laweb corpo-
rativadelasociedad como sopor-
te de publicidad de convocato-
rias de Junta General y de deter-
minados acuerdos societarios.
End gpatadodenovedadesfis:
caes laexposcionsecentroenlos
comentariossobrelallamadaam-
nigiafiscd", lalimitacion alade-
duccién de los gastos por intere-
sesy ala compensacion de bases
imponiblesnegeativasend Impues-
to sobre Sociedadesy lamodifica
cion del régimen de libertad de
amortizacion paral osactivosfijos.
Las ponencias corrieron a
cargo de Ramon Jarefio Moreno
y Jaime Escriva Mayor, asocia
dos Senior de GarriguesAboga-
dos y Asesores Tributarios.

Hosbec repasa para sus asociados las novedades en materia de derecho.

El Ayuntamiento de Santandery
los hosteleros ofrecen cursos

La Asociacion Empresarial de
Hosteleria de Cantabria y el
Ayuntamiento de Santander tra-
bajan ya en la definicion de los
cursosformativos especializados
en el sector hostelero dirigidosa
jovenesy personas en situacion
de desempl eo.

Se trata segun reiterd el pre-
sidente de la AEHC, Emérito
Astuy, de "una oportunidad de
recibir formacién especifica y
profesional con el objetivo de
incorporar a los interesados a
unabolsade empleo atravésde
la cual ser contratados con las
mismas condiciones que tienen
los trabajadores en activo del
sector hostelero".

En este sentido, Astuy insis-
tié en que aunque los gastos
asociados a la participacion de
losalumnosen lashoras defor-
maci én préactica serdn compen-
sados econdmicamente, "no es-
tamos hablando de un puesto
de trabajo, sino de una accién
formativa para que las perso-
nas amplien sus oportunidades
de encontrarlo, diversificando
su perfil y especializandose en
este sector".

Segln manifesté Astuy, se
tratade unainiciativacon laque
"conseguiremos aumentar la
bolsa de empleo trabajadores
cualificadosy especializados en
las diferentes ramas existentes
en este sector, profesionalizar el
turismo, incrementar los cono-
cimientos de los desempl eados,

y como consecuencia de ello,
aumentar las posibilidades de
gue encuentren empleo”.

"Cuando los hosteleros ne-
cesiten aumentar su plantilla
sabrén que si acuden a esta
bolsa de empleo encontraran
personal formado, cualificadoy
profesional paratrabajar en su
negocio con las mismas condi-
ciones que €l resto de trabaja-
dores", manifest6 Astuy.

En este marco, el convenio
plantea el disefio y puesta en
marcha de distintos cursos de
formacion tedrico préactica con
un nimero de horas y conteni-
dos determinados para formar
trabajadores cualificados que,
unavez terminen su periodo de
aprendizaje, puedan incorporar-
sea mundo laboral.

En estos dias el Ayuntamien-
to de Santander y laAEHC tra-
bajan de forma conjunta en la
definicion de las teméticas de
los cursos aimpartir, €l nimero
de horas y las plazas disponi-
bles. Los cursos se anunciaran
alolargo del mesde mayo para
gue las personas interesadas
puedan solicitar unaplazaatra-
vés de la Agencia de Desarro-
[lo Local del Ayuntamiento de
Santander.

Funcionamiento de los cursos

El funcionamiento definido en
el convenio establece que sera
el Ayuntamiento de Santander
quien se encargue de la prese-

leccion, desde |a base de datos
delaAgenciadeDesarrollo Lo-
cal, delas personas interesadas
en participar en los cursos de
formacion previstos. Una vez
realizadalaseleccion del alum-
nado, la Asociacion de Hoste-
leriase encargara de aportar los
formadores e impartir el curso
formativo.

Los cursos, tienen una parte
de formacién tedricaquetendra
lugar en las instalaciones del
Hotel-Escuela "Las Carolinas’
de la Asociacion de Hosteleria
y unaparte de formacion practi-
ca asociada a los contenidos
tedricos impartidos, que se rea-
lizara en empresas hosteleras
del municipio.

Emérito Astuy insistioé en que
lainiciativa no trata de "quitar a
nadie su puesto de trabgjo, sino
deaumentar laprofesionalidad de
|as personas que quieren trabajar
en €l sector turistico y hostelero
que, apesar delacrisis, siguege-
nerando empleo".

En este sentido Astuy recor-
do que la duracion de los cur-
s0s esta determinada tanto su
parte tedricacomo su parte préc-
ticacon un nimero de horas es-
tablecido para cada curso de
formacién aimpartir. Laforma-
cion practica tiene ademas una
compensaci 6n econdmicadeter-
minada con objeto de que dicha
formacion no suponga un sobre
coste para las personas que es-
tén en formacién.
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Los empresarios turisticos fomentaran la
Integracion de trabajadores discapacitados

El acuerdo contempla la incorporacion a empresas integradas en la FEHT

La Federacién de Empresarios de Hos-
teleriay Turismo de la provincia de las
Palmas (FEHT) ha firmado un convenio

LaFederacion de Empresariosde
Hosteleria'y Turismo de la pro-
vinciade Las Palmas (FEHT) ha
firmado un convenio con Avanza
Responsahilidad Social para fo-
mentar la contratacion de perso-
nas con discapacidad en el sector.

El acuerdo contemplalaincor-
poracion de personas incluidas en
e citado colectivo enlasdiferentes
empresas integradas en la FEHT,
para prestar sus servicios sin dis-
minucion de calidad de estos.

El presidente de la FEHT, Fer-
nando Fraile hainsistido en qued
proyecto "es un compromiso con
lasociedad, debido alaimportan-
cia que esta teniendo € sector del
turismoenlasaidadelacrisis'.Los
contratos de personas con disca
pacidad en los Centros Especiaes
deEmpleoen Canariasseincremen-
taron en 2011 en un 17 por ciento,
con 1.156 nuevos contratos, frente
a 4,2 por cientoanivel naciona. Y
enlosdosprimerosmesesdd 2012
el incrementofuedd 32 por ciento,
frente al 3,6 por ciento en todo €
pais, segun el estudio realizado por
el Observatorio del Estado sobre
discapacidad, citando fuentes del
Sarvicio Pdblico de Empleo Estatal.

AvanzaResponsabilidad Socia y
su Centro Especial de Empleo
nacen en 2011 con un fin emi-
nentemente social, teniendo
como objetivo la integracion
socio-laboral de personas dis-
capacitadas, proporcionando y
potenciando laincorporacién de
este colectivo a un mercado la-
boral normalizado, garantizan-
do asi los derechos, autonomia
personal y la estabilidad eco-

con Avanza Responsabilidad Social para
contratar atrabajadores con discapaci-
dad y contribuir a su integracion.

némica de sus trabajadores.
Laplantillatotal delosCentros
Especiales de Empleo debe estar
constituidaa menospor e 70 por
ciento de trabajadores con una
discapacidad igual o superior a
33 por ciento. Durante el 2011, €l
66 por ciento de los contratos de
personas con discapacidad reali-
zados en Espafia fueron a través
de Centros Especia esde Empleo.

El presidente de FEHT, Fernando Fraile en la firma del convenio con Avanza.

El presidentedelaAsociacion
Empresarial de Hosteleriade
Cantabria (AEHC), Emérito
Astuy Martinez, y el delega-
do del Gobierno en Cantabria,
Samuel Ruiz, han acordado en
una reunién mantenida re-
cientementelacelebracion de
unacampafiainformativa so-
bre seguridad entre los hos-
teleros de Cantabria.

A través de estainiciativa
se pretende, tal y como han
sefiallado Astuy y Ruiz, mejo-
rar las condiciones de seguri-
dad de los establecimientos
de hosteleria de los munici-
pios més turisticos de la Co-
munidad Auténoma durante
los meses de verano, momen-
to en el que estos registran
mayor afluenciadeclientes.

Campana de seguridad con
los hosteleros cantabros

La campaia se desarro-
Ilard a lo largo del mes de
junio en los municipios de
Santander, Torrelavega,
Santofia, Laredo y San Vi-
cente delaBarqueray con-
sistirden charlas informati-
vas con recomendacionesy
estrategias para mejorar la
seguridad en |os establ eci-
mientos. Estas seran impar-
tidas por Guardia Civil y
PoliciaNacional, en susres-
pectivas demarcaciones.

Las reuniones darén co-
mienzo en Santander el 5
de junio. Continuaran en
Santofia, el dia 12; en
Laredo, el dia 14; en San
Vicente de la Barquera, el
19 y concluiran en Santi-
Ilanadel Mar, el dia 26.

Reunién entre Emérito Astuy y Samuel Ruiz.

El Gremi d'Hote

Con €l fin de obtener mejores
precios paralaclimatizacion de
interiores y exteriores, la Aso-
ciacion deHosteleriay Turismo
deToledo (AHT) hafirmado un
acuerdo de colaboracion con la
empresa Construclimas Toledo.

Especialmente interesantes
pueden ser los productos que
estaempresacomercializadiri-
gidos a las terrazas, que en es-
tos momentosinician sutempo-
rada fuerte y precisan de los
mejores sistemas de climatiza-
cién para sus clientes, tales
como nebulizadores. Y paralos
mesesen quee frioarrecietam-
bién pueden encargarse de do-
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La AHT consigue mejores
precios para todos sus socios

tarlas de calefactores y otros
sistemas calorificos. En cual-
quier caso, los asociados a la
AHT estaran siempreinforma-
dos de cuantas novedades en
cuanto a productos de esta
empresavayan surgiendo. Los
descuentos se aplicaran en ser-
vicios prestados en nuevas
instalaciones, enlareformade
las ya existentes, en el servi-
cio post-venta (piezaso recam-
bios) y en el aquiler de equi-
pos. El convenio ha sido sus-
crito por el presidente de la
AHT,Alfonso SilvaGarcia, y e
gerente de Construclimas To-
ledo, Gregorio Jiménez Diego.

A

Asociacid
Hosteler
v Turi

!

El convenio ha sido suscrito por Alfonso Silva y Gregorio Jiménez.

s de Barcelona entrega 3.600

euros a la Obra Social Sant Joan de Déu

El interés y la participacion que generé la Ultima edicién de la Barcelona Oporunity Week
dejaron 365 pernoctaciones en los 25 hoteles de la ciudad condal adheridos a la iniciativa

LaBarcelona Opportunity Week
(BOW), unainiciativapromovi-
da por segundo afio consecuti-
vo por Turisme de Barcelona
que, desde el 27 de enero hasta
el 5 defebrero, ofrecié descuen-
tos de hasta el 50% en hoteles
de alta categoria, restauracion,
alimentaciony cultura, harecau-
dado 17.600 euros para distin-
tos fondos benéficos y proyec-
tos humanitarios gracias a las
comisiones solidarias adheridas
acada propuesta, 3.600 euros de
los cuales provienen de la ofer-
tahotelera.

Durante los diez dias de la
BOW segeneraron 367 pernocta-
cionesenlos25 hotelesdelaciu-
dad condal que participaronenla
iniciativa. El 8% delosbeneficios
obtenidos se han destinado a la
Obra Social Sant Joan de Déu,
porcentaje que setraduce en 3.600
euros. El presidente del Gremi
d'Hotelsde Barcelona(GHB) Jor-
di Closhizo entregadel chequea
Oriol Bota, director de la Obra
Social en cuestion.

Un afio mésel Gremi d'Hotels
de Barcelona ha participado ac-
tivamente en estainiciativa con
la voluntad de ayudar a la con-
solidacion de lamismay aacer-
car, alavez, espaciosy servicios
de ocio que ofrecen los hoteles
de Barcelona a sus conciudada-
nos. En este sentido, el Gremi

d'Hotels de Barcelona, organiza
y participa en acciones que per-
mitan cumplir con este objetivo,
desarrollando herramientas como
el blog ‘+gHotel!Barcelona’
(Wwww.masguehotel barcel ona.com).
Asimismo, es una prioridad
parael Gremi d'Hotelsde Barce-
lona colaborar con entidades so-
ciales y humanitarias, para apo-
yar alos més desfavorecidos en

laactual situacion de crisis eco-
némicay social.

LaObraSant Joan de Déu rea-
lizaunaextraordinarialabor en el
desarrollo de proyectos deinves-
tigacion enlosambitosinfantiles;
enfermedades cronicas; la terce-
raedad; salud mental; discapaci-
dad intelectual; las personas sin
techo; de ladocenciay la coope-
racioninternaciona .

Jordi Clos entreg6 el cheque al director de la Obra Social Sant Joan de Déu.
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eXpo EAPO FODDSERVICE
foodservice 20 y 21 de junio de 2017

Palacio de Congresos de Madrid
Pasen de la Castellana, 99

&, SAQUELE

1000 EL JUGO
DE LA HOSTELERIA

EXPU FOODSERVICE

ldfirinss y Dutadics, §i

(rganiza % IPMARK “Ratail i1l

Despegue ya hacia el mayor encuentro
profesional en el sector de fa hosteleria

www.expofoodservice.com

PLAZAS LIMITADAS
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Christie+Co

BUSINESS INTELLIGEMWCE

AlgUﬂﬂS periEdadES diSpﬂﬂib{ES www.christie.com

Dficing de Barcelona
Poseo de Gracia o
Excalera B, 4 3

odany Barcelona

T: +34 93 343 Bt

E- baremlona@e hrisieoom

Oficina de Berlin
I: +40 (o) 30 f 200 00 gb-o
E: berls@christie. com

Oficing de Dubai
T: +g7 (o) 50 426 Gogs
- dubaidchristie.com

Oficing de Dublin
T 1353 (o) 1 Gl zo00
F: dudhlin@eheistie, com

Oficina de Frankfurt
T: +49 (o) 6q { 9o 74 570
E: frankfurti@cheistie, com

Oficina de Helsinki
I eyed (o) g 4137 Bnoo
E helsinki@christie.com

Oficina de Londres
I: +44 {a) 20 7227 0700
E: internatonal@christie. com

Dficina de Lyon
T: #33 (a) 4 77 25 1 47
E: lyeai@c b fslie.cam

Oficing de Marsella
T: #35 (0] 4 o1 29 12 40
i marseidles@yheistie,com

Oficina de Munich
T: +49 (o] 8g [ 2 oo 00 o7
E: munich@rheistie, com

Oficina de Paris
T: +33 (o) 153 gb 72 72
£: paris@christie.com

Oficina de Remwes

1= +33 (o) 2 99 5o 44 30
E: remnesi@cheistie.com

Micing de Vienna
T: +43 (e} + )/ g g7 13 65
E: wiennai@chisiie. com

14 Oficinas en el Reino Unido

€ 4.950.000

PROVIMCIA DE SEGOVIA
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En venta

* 45 habitaciones totalmente equipadas
* Restaurante de prestigio y cafeteria
* Salas de reuniones

Ref g2/40088
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Nueva oficina de Christie + Co en Dublin

Christie + Co, consullora holelera intérnacional, se acaba de establecer en Ifdanda abriendo su 1® oficing internacionsl
en Dublin, con lo que sigue creciendo a nivel internacional tras la apertura de sus oficinas en Viena y Dubai en 2om.

Maureen Doyle liderard la nueva oficina, proporcionando los mismos servicios de asesoramiento gue s2 ofrecen en
todas las oficinas de Christie + Co, como son los servicios de valoraciones, estudios de mercado y viabilidad,
bisqueda y seleccidn de operadores, asesoramiento y evaluacion de proyectos. y negociacitn de contratos, entre
olros,

Maureen, con una largs experiencia en consulloria hotelera y en el mercado local, ha trabajade en Christie + Co
Londres durante los dltimos 5 afos, lo que. sumado 2 la metodologia y experiencia de la red internacional de
Christie + Co, permiticd ofrecer a los clientes una posicin Gnica para el asesoramiento que requieran en la zona.
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